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The media channels of Immobilien Zeitung.

IZ NEWSLETTER IZ.DEIZ PRINT

•	� leading trade journal for the real estate 
industry in Germany

•	� weekly expert reporting by a competent 
editorial team

•	 various themed specials

•	� daily newsletter IZ aktuell (MON–FRI)  
exclusively for subscribers with the 
most important news of the day

•	� weekly newsletter IZ Woche (FRI) for 
subscribers and registered users with 
the most important news of the week

•	� permanently updated news portal
•	� brings together the knowledge of IZ
•	� combines data and research tools with 

daily news

www.immobilienzeitung.de 29.3.2018, Ausgabe 13/2018 | D12653 | 6,80 EURO

ÄGYPTEN Das Land hat für seine
Großprojekte bislang weniger
getrommelt als z.B. Dubai. Jetzt
ändert sich das. Seite 4

PROJECT Der Fondsinitiator 
und Wohnungsbauträger ist
zuletzt stark gewachsen. Mit einer
eigenwilligen Strategie. Seite 5

MODE Gute Kleidung und 
Stilcoaching für Mitarbeiter helfen
beim Verkauf, findet Imageberaterin
Katharina Starlay. Seite 9

VIRTUAL REALITY Ein 
Rundgang im Objekt per VR-Brille
ist zu zweit möglich, aber noch
nicht ausgereift. Seite 14

ert heute erfahrungsgemäß länger.“ Und es
wird deutlich teurer. „Wir merken das an
extrem guten Angeboten für Berufsanfänger
direkt nach der Ausbildung“, berichtet
Andreas Wende, COO bei NAI apollo. „Vor
Jahren hätte solche Konditionen nur jemand
mit vier oder fünf Jahren Berufserfahrung
bekommen.“

Dabei sind es die Unternehmen zum Teil
selbst, die die Gehaltsspirale mit Schwung
nach oben drehen. „Wir beobachten mit Inte-

resse, wie einige Wett-
bewerber versuchen,
durch immer höhere
Festgehälter und hohe
Provisionen neue Mit-

arbeiter zu rekrutieren oder abzuwerben“,
sagt Wende. „Vor allem im Vertrieb haben die
Gehälter angezogen“, hat Stöckl festgestellt.
„Wir sehen, dass teilweise Summen gezahlt
werden, die deutlich über dem Marktdurch-
schnitt liegen.“

Was wer in der Branche verdient, will kei-
ner sagen. Über Geld redet man auch in der
Immobilienbranche nicht gerne. Hinter vor-

M
ehr als 120 Stellen hat allein
JLL derzeit auf seiner Internet-
seite ausgeschrieben. Gesucht
werden Property- und Center-

manager, Immobilienbewerter und Personal-
referenten, Teamassistenten und Analysten.
Offene Stellen gibt es in Frankfurt, Köln und
Hannover ebenso wie in Hamburg, Düssel-
dorf und Berlin. 

Der Immobilienmarkt boomt, alle wollen
kaufen oder mieten, das Angebot an Objekten
ist dünn – und entsprechend gefragt sind die
Dienste der Maklerhäuser. Deren Geschäft
geht schon lange weit über das reine Vermit-
teln und Beraten hinaus; die Mitarbeiter von
CBRE, BNPPRE, Savills & Co. verwalten,
bewerten, pflegen, planen und optimieren
auch die Immobilien ihrer Kunden.

Mit dem Boom und dem Ausweiten der
Dienste auf nahezu alle Bereiche rund um die
Immobilie sind die Unternehmen nicht nur
personell gewachsen. Zwar nennen die natio-
nalen Töchter der großen Maklerkonzerne
keine konkreten Umsatzzahlen; für 2017 aber
melden nahezu alle zweistellige Wachstums-

raten beim Erlös. Und die Zeichen stehen
weiter auf Expansion. Colliers International
etwa will weitere Standorte besetzen und
neue Dienstleistungen anbieten. Cushman &
Wakefield plant Ähnliches. Dazu brauchen
die Unternehmen qualifiziertes Personal.
Doch das ist derzeit knapp.

„Wir beobachten bereits seit mehreren
Jahren eine Entwicklung zum Bewerber-
markt“, erzählt Izabela Danner, Geschäfts-
führende Direktorin und Mitglied im Mana-
gement Board von JLL
Deutschland. Vor allem
erfahrene Fachleute
seien rar auf dem Per-
sonalmarkt. „Der Wett-
bewerb unter den Unternehmen hat sich ver-
stärkt“, ergänzt Anabel Wunderlich, Director
Human Resources bei Savills Deutschland.
„Auch wir sind stetig mit Abwerbungsversu-
chen unserer Mitarbeiter konfrontiert.“ Die
Konkurrenz um gute Leute werde zuneh-
mend aggressiver, sagt Udo Stöckl, Principal
und Managing Director bei Avison Young
Deutschland. „Stellen neu zu besetzen, dau-

gehaltener Hand wird aber von utopischen
Gehältern und fetten Aufschlägen berichtet,
mit denen mancher Konkurrent die guten
Leute der Wettbewerber loszueisen versucht.
Bezüge, die fast ein Drittel über dem Markt-
schnitt lägen, würden geboten, heißt es.
Dabei verdient ein Senior im Bereich Invest-
ment ohne Führungsverantwortung nicht
eben schlecht. Zwischen 65.000 Euro und
90.000 Euro brutto beträgt das jährliche Fest-
gehalt je nach Standort, Berufserfahrung und
Immobilientyp. Drauf gepackt werden natür-
lich noch erfolgsabhängige Provisionen, die
nach oben nicht gedeckelt sind. Und auch ein
schicker Dienstwagen der Marken Porsche,
Mercedes AMG und BMW steckt nicht selten
mit im Paket.

Diese Form des „War for Talents“ stößt in
der Branche aber auch auf Kritik. „Aus unse-
rer Sicht können viele der derzeit auf dem
Markt gebotenen Rekrutierungspakete weder
wirtschaftlich nachhaltig sein, noch stellen
sie in Relation zu Gehaltspaketen bestehen-
der Mitarbeiter eine faire Entlohnung dar“,
moniert Danner von JLL. 

Makler sucht Makler
Deutschlands Gewerbemakler wachsen und wollen weiter expandieren. Doch dazu brauchen
sie gutes Personal. Und das ist derzeit knapp. Vor allem erfahrene Investmentberater 
und Vermietungsprofis werden händeringend gesucht. Das wissen auch die Bewerber – und
stellen höhere Ansprüche. Sie fordern mehr Geld, schönere Büros, schnellere Dienstwagen
und flexiblere Arbeitszeiten. Die Unternehmen müssen liefern, wollen sie vorankommen.

Der Wettbewerb um gute
Leute wird aggressiver

Maklerhäuser suchen verzweifelt
gutes Personal. Da wird auch schon

mal beim Konkurrenten genau
hingesehen. Quelle: Fotolia.com, 

Urheber: Andrey Burmakin
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Jetzt informieren:
www.ev-capital.de

Profitieren  Sie  von  unserer  langjährigen  Erfahrung  in  der  Strukturierung, Finanzierung  sowie  
Realisierung  Ihrer  Immobilie.  Nutzen  Sie  das  weltweite Engel & Völkers-Netzwerk, die Innovati-
onskraft und das exklusive Kundenerlebnis.  Bauen  Sie  auf  unsere  Unterstützung  wahlweise  in  
einzelnen  Phasen oder im Gesamtprozess der Planung und Umsetzung – bei einem Kapitalbedarf ab 
1.000.000 Euro

Ihr Partner für Eigenkapital- und 
Mezzanine – Finanzierungen

PROBLEMLÖSER www.realestate.bnpparibas.de/solution

ERFAHRENE

GESUCHT?

SG
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DIGITALE BEWERTUNG Die
klassischen Gutachter müssen
sich der Konkurrenz durch 
künstliche Intelligenz stellen. Seite 8

RETAIL Die Entwicklung von
Handelsflächen ist nicht mehr,
was sie mal war. Macht nichts, 
findet Michael Garstka. Seite 13

BUNDESREGIERUNG Verbände
der Immobilienwirtschaft bereiten
sich auf künftige politische
Umbrüche in Berlin vor. Seite 5

AEW Der Platzhirsch steigt ins
deutsche Geschäft mit regulierten
Vehikeln ein. Hypoports erfolglose
KVG hilft dabei. Seite 6

marktung ihrer Immobilie selbst in die Hand
nehmen könnten, um die Gebühr zu sparen. 

Das Bestellerprinzip bei der Vermietung
gilt seit Juni 2015. Unmittelbar nach Einfüh-
rung hatten zahlreiche Makler über massive
Einbrüche bei den Aufträgen geklagt und sich
auf den Verkauf von
Immobilien konzen-
triert. Nun droht auch
hier Ungemach. Kein
Wunder also, dass in
dieser Gefechtslage schwere Geschütze in
Stellung gebracht werden. 

„Wir werden keinen Eingriff zulassen“,
betont Markus Gruhn, RDM-Vorsitzender in
Berlin-Brandenburg. Sollte die Bundesregie-
rung ein Gesetz zum Bestellerprinzip beim
Verkauf von Wohnimmobilien anstoßen,
werde der RDM dieses auf seine verfassungs-
rechtliche Zulässigkeit hin prüfen lassen.

D ie Aufregung in der Branche ist
groß, sehr groß. Das zeigt schon
die Resonanz auf eine On-
lineumfrage der Immobilien Zei-

tung: Mehr als 4.300 Branchenvertreter taten
innerhalb einer Woche ihre Meinung zur
geplanten Einführung des Bestellerprinzips
beim Verkauf von Wohnimmobilien kund
(siehe Grafik „Die Mehrheit ist gegen das
Bestellerprinzip“ auf Seite 4) . Unternehmen
und Verbände machten mobil, Briefe an die
Kanzlerin wurden verfasst und Protestnoten
formuliert. Der RDM holte gleich den Knüp-
pel aus dem Sack und droht mit einer Verfas-
sungsbeschwerde. Dabei liegt noch gar kein
Gesetzentwurf vor. Bisher gibt es lediglich
einen Antrag der Grünen-Fraktion im Bun-
destag, der neben dem Bestellerprinzip beim
Verkauf auch die Deckelung der Maklerpro-
vision auf höchstens 2% des Kaufpreises vor-

sieht. Befeuert hat die schon länger schwe-
lende Debatte jedoch eine Äußerung von
Bundesjustizministerin Katarina Barley (SPD).
Ende Oktober sagte sie in einem Zeitungsin-
terview, sie wolle ein Bestellerprinzip wie bei
der Vermietung „rasch einführen“. Ein
genaues Datum nannte sie zwar nicht. Die
Ankündigung alleine aber reichte aus, um die
Branche aufzuschrecken.

SPD und Grüne sehen in der Maklercour-
tage einen großen Kostenblock, der vor allem
den Käufer belastet und damit den Erwerb
von Wohneigentum erschwert. Häufig wird
die Gebühr vom Käufer bezahlt, obwohl der
Vermittler meist vom Eigentümer beauftragt
wird. Wie schon bei der Vermietung soll des-
halb das Prinzip gelten: Wer bestellt, muss
auch bezahlen. Die Makler kritisieren die Aus-
dehnung der Regel auf den Verkauf natürlich.
Sie fürchten, dass viele Eigentümer die Ver-

Rechtlichen Beistand hat der Maklerring
schon. Die Kanzlei Bub, Gauweiler & Partner
hat ein Gutachten erstellt, und dieses kommt
zu dem Schluss: „Das Bestellerprinzip bei pri-
vaten Immobilienkäufen führt nicht zu einer
Entlastung der Käufer bei den Kaufnebenkos-

ten. Die Regelung ver-
stößt gegen Art. 12 GG.“
In Artikel 12 des Grund-
gesetzes ist das Recht
auf freie Berufsaus-

übung festgeschrieben. Die Gutachter argu-
mentieren: Eine Regelung, die zwingend die
Zahlung der Provision bei privaten Immobi-
lienkäufen durch den Verkäufer bestimmt,
stelle eine unzulässige Einschränkung der
Berufsausübungsfreiheit dar. Denn die Ga-
rantie der freien Berufsausübung schließe
auch die Freiheit ein, das Entgelt mit den
Interessenten auszuhandeln.

Aufstand der
Immobilienmakler
Die Maklerschaft wappnet sich für den Kampf gegen das Bestellerprinzip beim Verkauf von
Wohnimmobilien. Noch bevor überhaupt ein Gesetzentwurf vorliegt, droht der Ring Deutscher
Makler (RDM) mit einer Verfassungsbeschwerde. Bislang zeigt sich die Politik allerdings wenig
beeindruckt. Mit Konzeptpapieren versuchen dagegen Maklerhäuser wie Von Poll und 
Engel & Völkers, eigene Regelungen populär zu machen.

Bestellerprinzip könnte 
ein Grundrecht verletzen

Im Kampf gegen das Bestellerprinzip beim
Verkauf gehen die Makler nun in die

Offensive. Quelle: Fotolia.com, Urheber: roompoetliar

» Seite 4

ANZEIGE

ANZEIGEN

www.aareal-bank.com

Folgen Sie uns auf Twitter:  
 @aareal  #thinkfuture

ZUKUNFT DENKEN.
JETZT HANDELN.

YOUR GLOBAL 
REAL ESTATE 
ADVISOR 

  

• Bewertung – RICS regulated 

• Advisory

• Debt Advisory

• Transaktionsdatenräume

• Technical Due Diligence

• Projekt Monitoring

• Environmental DD

P-1 E 60

BESUCHEN 
SIE UNS!

Tel. +49 (0) 69 2475267-0
www.duffandphelps.de

BESUCHEN SIE UNS … 
 MAPIC, STAND R7.C29

realestate.bnpparibas.de
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IZ CAREER HEUER DIALOG
Subsidiary of the Immobilien Zeitung

•	� leading initiator of more than 50  
premium events a year

•	� has promoted dialogue between  
business, politics, science and the local 
authorities for over 40 years

•	� partner for recruiting and career- 
marketing

•	� editorial job and career specials
•	 �initiator of the Job Offensive for the real 

estate industry and the IZ career forum



Your IZ media consulting team.

HELGE ROHMUND
Media consulting job markets
     +49 (0)611 973 26-930
	 rohmund@iz.de

THOMAS BUHLMANN
Media consulting
     +49 (0)611 973 26-26
	 buhlmann@iz.de

KARSTEN FRANKE
Media consulting
     +49 (0)611 973 26-21
	 franke@iz.de

JÖRN ASMUSSEN
Media consulting
     +49 (0)611 973 26-22
	 asmussen@iz.de

TANJA BARANOWSKY
Assistance head of
advertising sales
     +49 (0)611 973 26-23
	 baranowsky@iz.de

MIRIAM KLÄS
Project management
job & career
     +49 (0)611 973 26-63
	 klaes@iz.de

MARTINA WALKER
Head of advertising sales
job markets
     +49 (0)611 973 26-64
	 walker@iz.de

SASKIA THAU
Media consulting
job markets
     +49 (0)611 973 26-43
	 thau@iz.de

MARKUS SCHMIDTKE
Head of advertising sales
     +49 (0)611 973 26-24
	 schmidtke@iz.de

CLAUDIA EMRICH
Advertising sales,
scheduling
     +49 (0)611 973 26 -13
	 emrich@iz.de
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Media consulting job markets,
scheduling
     +49 (0)611 973 26-46
	 winkelmann@iz.de
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The product world of Immobilien Zeitung.

Further information about our media data?  
Folder: iz.de/mediadaten1–13

IZ CAREER

IZ DIGITAL

IZ NEWSLETTER

Daily newsletter     Weekly newsletter

IZ.DE

Website              IZ Research

Job trade 
fair

Job market 
survey

IZ JOB OFFENSIVE

HR image        Recruiting

IZ JOBS

 IZ SHOP

Reports     Books

Jobs & Career

NEWSPAPER

IZ PRINT

Real estate 
lawyers

Real estate financing

General section   Regional section  Advertising section    Specials

Regions /
Topics

Mipim
issues

Trade fair 
newspaper

Expo Real
issues

Trade fair 
newspaper

Trade fair
planner

Vacancies

Special newsletter

Expo Real Mipim

Housing market 
analysis

Locations

Comparables   Transaction database

IZ Profiles 

IMMOBILIEN ZEITUNG



7

Media data.
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Anzeigenschluss Werbebanner:

- fertig angeliefert: 3 WT vor ET

- von uns anzufertigen: 10 WT vor ET

Online-Preise.

* TKP (Tausend-Kontakt-Preis)      *** Quelle: Google Analytics 

Dateiformate: Es werden die gängigen Formate angenommen: GIF, JPEG, PNG und HTML. 
Das Werbeziel muss sich in einem neuem Fenster öffnen. 

Banneranlieferung: Anlieferung per E-Mail bis jeweils 12 Uhr unter Angabe von Kunden- und Kampagnennamen, 
Zeitraum pro Motiv, Belegungseinheit, Werbemittel inklusive Ziellink, 
Ansprechpartner für Rückfragen (E-Mail und Telefon). E-Mail: anzeigen@iz.de

LEISTUNGSDATEN IZ-JOBS.DE: 
Monatsdurchschnitt 1. Halbjahr 2017 

PIs 145.773   Visits 46.594*** 

Das Stellenmarkt Team

A  Billboard 800 x 180 px 
B  Full Size Banner 960 x 250 px
D  Medium Rectangle 300 x 250 px 

B D

Navigation
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MARTINA WALKER
Leitung Verkauf 
Stellenmärkte

MIRIAM KLÄS
Projektmanagement 
Job & Karriere

CHRISTINE WINCKELMANN
Mediaberatung Stellenmärkte, 
Disposition 

SASKIA THAU 
Mediaberatung 
Stellenmärkte

CLAUDIA EMRICH
Disposition
Stellenmärkte

Martina Walker
Tel. 0611 973 26-64
walker@iz.de 

Saskia Thau
Tel. 0611 973 26-43
thau@iz.de

Christine Winckelmann
Tel. 0611 973 26-46
winckelmann@iz.de

Claudia Emrich
Tel. 0611 973 26-13
emrich@iz.de

www.iz-jobs.de

Ihre Ansprechpartner:
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Saskia Thau
Tel. 0611  973 26-43
thau@iz.de

Martina Walker
Tel. 0611  973 26-64
walker@iz.de
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EXKLUSIVE JOB & KARRIERE SPECIALS 2019
Mit einer Personalanzeige in unseren mehrseitigen redaktionellen Specials signalisieren Sie Wachstum und verankern sich in 

den Köpfen potentieller Bewerber. Für 79 %* der Befragten ist die Immobilien Zeitung das wichtigste Medium in der Immo-

bilienbranche. Die hohe Akzeptanz unterstützt einen positiven Imagetransfer Ihres Unternehmens. 

Bewerben Sie Ihr Traineeprogramm, posten Sie vakante Positionen oder weisen Sie auf Ihre Messepräsenz hin.

  * Umfrage von bulwiengesa im Juni 2018 unter Entscheidern der Immobilienbranche. 

** Abonnentenstrukturanalyse Juni 2011 

Die Anzeigenplätze der 

SPECIALS sind begrenzt

Ein roter
Teppich für den

Nachwuchs
Erstens, „weil wir uns derzeit, auch bedingtdurch die Niedrigzinspolitik der EZB, in derImmobilienwirtschaft in Deutschland ineiner konjunkturellen Hochphase befinden“.Und zweitens, weil er sich mit seinem Stu-dium relativ stark spezialisiert und „viele pra-xisbezogene Kenntnisse erworben“ habe:„Absolventen mit einem immobilienwirt-schaftlichen Studium sind sehr gefragt undwerden es aufgrund der starken Spezialisie-rung auch auf absehbare Zeit bleiben“,erwartet Braun.„Der Markt boomt! Und nicht nur Maklerhaben aktuell Chancen auf Jobs und gutesGeld. Studierte, junge,motivierte Leute sind injeder Branche gefragt –und zurzeit erst recht beiuns in der Immobilien-branche“, sagt eine 27-Jährige, die berufsbe-gleitend Immobilienökonomie studiert. IhrenNamen in der Zeitung lesen möchte die jungeFrau nicht.Ihren Optimismus teilen viele Studenten.Neun von zehn bewerten ihre Chancen aufeinen direkten Berufseinstieg als „gut“ (46%)oder „sehr gut“ (42%). Die Großwetterlage aufden Immobilienmärkten schlägt sich ebenauch an den Bildungsstätten nieder. „Es kom-men immer mehr Firmen auf uns zu undladen uns zu sich ein. Dadurch wird uns ver-mittelt, dass um uns gekämpft wird. Wir Stu-denten müssen kaum noch selbst aktiv wer-den“, berichtet Johannes Nowotny (26),

Bachelor-Student im 7. Semester der Immo-bilienwirtschaft an der HfWU Nürtingen-Geislingen.Nur gut ein Viertel der Befragten (28%)hatte zum Zeitpunkt der Umfrage schon eineStelle klargemacht, die sie direkt nach demStudium antreten können. Allerdings konn-ten sich auch Studenten bis vier Semester vorAbschluss des Studiums beteiligen. Rund dieHälfte der Teilnehmer wird tatsächlich erst2018 oder gar Anfang 2019 fertig. Für diesestellt sich die Frage nach dem Berufseinstiegnoch nicht so stark. Doch selbst bei den 267 Studenten, die ihrStudium im laufenden Jahr abschließen (wol-len), zeigt sich kein ganz anderes Bild: In die-ser Gruppe hat nurjeder Dritte schon einenJob, den er unmittelbarnach dem Studium an-treten kann. Zwar pla-nen weitere 33%, nach dem Abschluss einweiteres Studium zu beginnen, meist einMaster-Studium, oder zu promovieren. Dochunterm Strich bleibt immerhin rund ein Drit-tel, das 2017 seinen Abschluss macht, abernoch keinen Job in der Tasche hat. Wer weiß,dass er „relativ gefragt ist, muss sich nicht miteinem Jahr Vorlauf bewerben“, um mit denWorten eines Studenten zu sprechen. Die Arbeitgeber dagegen bemühen sich,Nachwuchskräfte möglichst früh an sich zubinden. Fast jeder zweite Befragte wurdeschon von einem (potenziellen) neuenArbeitgeber angesprochen. Wie gut dieJobaussichten für Immobilienspezialisten erzielt die Höhe des Gehalts auf einer Skalavon eins (für sehr wichtig) bis sechs (fürunwichtig) mit 1,96 Punkten lediglich denvierthöchsten Wert. (Mehr dazu lesen Sie imArtikel „Aussicht auf Karriere ist wichtiger alsGeld“ auf S. 13.)Die Immobilienwirtschaft ist ein weitesFeld mit vielen Facetten, und natürlich wirdnicht in jedem Teilsegment gleich gut gezahlt.Das beliebteste Betätigungsfeld für Immobi-lienstudenten ist und bleibt die Projekt-entwicklung. Mehr als jeder fünfte Befragte(21,2%) will vorzugsweise in diesem Tätigkeits-feld wirken (siehe Tabelle „Hier wollen Immo-bilienstudenten arbeiten und das wollen siedort verdienen“ auf dieser Seite). Im Vorjahrwollten noch 23,8% in die Projektentwicklung.Auf Platz zwei der beliebtesten Spiel-felder folgt mit etwas Abstand das Asset-Management (15,7%). Addierte man die Property-Management-Fans (2,7%) hinzu, lan-dete man bei 18,4%.Zum Vergleich: Im Vor-jahr, als beide Tätig-keitsbereiche in der Umfrage noch zusam-menfasst wurden, fanden sich nur 14,5%unter diesem Dach ein. Seine Vorjahresplat-zierung verteidigt auch das drittbeliebtesteSpielfeld für studierende Nachwuchskräfte:das Fondsmanagement/Investment mit 13%. Die höchsten Gehaltsvorstellungen habenStudierende, die in den Bereich Fonds-Management/Investment wollen: Sie fordernnach dem Abschluss durchschnittlich 49.576Euro von ihrem (künftigen) Arbeitgeber.HfWU-Student Nowotny, der ins Fonds-Management strebt, hält 50.000 Euro zumBerufsstart für zu hoch gegriffen. Die Relation

stimme jedoch: „Uns wird vermittelt, dass indiesem Bereich das meiste Geld zu holen ist.“Christian Kutz will seinen Berufsstart im Immobilien-Investment hinlegen. AusGesprächen mit früheren Kommilitonen, dieschon in der Arbeitswelt angekommen sind,und mit Ehemaligen seiner Uni weiß er, dassBerufsanfänger mit Master-Abschluss bzw.Trainees im Investmentgeschäft sich ineinem Gehaltskorridor von „rund 45.000 bis60.000 Euro“ bewegen.Asset-Manager in spe hegen den zweit-höchsten Gehaltswunsch (48.007 Euro). Inder Projektentwicklung, dem angesagtestenBetätigungsgebiet, sind es „nur“ 46.515 Euro.Im Bereich Bauen (48.765 Euro), im Corpo-rate Real Estate Management (47.678 Euro),in der Immobilienberatung (47.636 Euro)und im Projektmanagement bzw. der Projekt-steuerung (47.174 Euro) wollen Studentenmehr verdienen. Architekten und Ingenieure(44.978 Euro) sowie Interessenten für dasFacility-Management (43.500 Euro) und dieBewertung (43.498 Euro) sind leichter zufrie-denzustellen. hat

21 % Projektentwicklung 46.515 Euro 
16 % Asset-Management 48.007 Euro 
13 %  Fonds-Management, 

Investment  49.576 Euro 
 8 %  Projektmanagement, 

-steuerung  47.174 Euro 
 8 % Bewertung  43.498 Euro 
 4 %  Corporate Real 

Estate Management  47.678 Euro 
 4 %  Immobilienberatung 

(nicht Makler) 47.636 Euro 
 4 % Facility-Management  43.500 Euro 
 3 %  Architektur- und  

Ingenieurleistungen  44.978 Euro 
 3 % Bauen  48.765 Euro 

Hier wollen Immobilienstudenten arbeiten
und das wollen sie dort verdienen

Die Tabelle zeigt nur die zehn beliebtesten zur Wahl gestellten Tätigkeitsfelder (zur Wahl standen u.a.auch Makler, Property-Managementund Finanzvermittlung). Der jeweiligeStimmenanteil in % (Zahlen gerundet)bezieht sich auf die Gesamtzahl der Umfrageteilnehmer (548). Mehrfachnennungen waren nichtmöglich. Quelle: Fotolia.com, Urheber: yanushkov

„Uns wird vermittelt, dass
um uns gekämpft wird“ 

» Fortsetzung von Seite 1

sind, erlebenStudierendeschon, wenn siesich z.B. um einPraktikum oder eineWerkstudentenstellebewerben: „Ich habein Bewerbungsge-sprächen schonhäufiger Aussa-gen gehört wie:Nach einemPraktikum beiuns im Hausist der Direkt-einstieg nach dem Studium oft üblich“, sagtein 23-Jähriger, der im 7. Semester In-ternationales Immobilienmanagement aufBachelor an der Hochschule Aschaffenburgstudiert. Gebuhlt wird auch um Leute, die schon imJob sind und eine immobilienspezifischeFortbildung machen. Ein 28-Jähriger, der alsKreditanalyst für gewerbliche Immobilien-finanzierungen in einer deutschen Großbanktätig ist und nun das Kontaktstudium Immo-bilienökonomie an der Irebs absolviert, weißdavon ein Liedchen zu singen: Nachdem erund seine Studienkollegen die Fortbildung inihre Profilen in den Karriere-NetzwerkenXing und Linkedin ergänzt hatten, „nahmendie Anfragen von Headhuntern deutlich zu“. Um eine Einschätzung zu erhalten, mit wel-cher Gehaltsforderung sie nach dem Studiumin Bewerbungsgespräche bzw. Gehaltsver-handlungen gehen kön-nen, suchen die Studen-ten in den Firmen, indenen sie Praktikamachen oder einenWerkstudentenjob ausüben, das Gespräch mitVorgesetzten oder fest angestellten Kollegen.Sie tauschen sich mit Alumni ihrer Hochschuleaus, fragen auf Karrieremessen und auf Exkur-sionen bei Immobilienunternehmen gezieltnach Einstiegsgehältern. Oder sie nehmen,wenn sie schon eine Anstellung gefundenhaben und vielleicht gar nicht wechseln wol-len, Headhunter- und Vorstellungsgesprächewahr, um ihren Marktwert zu testen. Doch so versiert die jungen Leute darinsind, sich Informationen über das Gehaltsni-veau in den einzelnen Bereichen der Immobi-lienbranche zu beschaffen: „Eigentlich wissenStudenten nie genau, was sie angeben sollen,wenn es um ihre Gehaltsvorstellungen geht“,sagt die 26-Jährige, die vor Kurzem ihr Master-Studium in Immobilienmanagement an derHochschule Aschaffenburg begonnen hat. Ihrepersönliche Faustformel hat sie bereits gefun-den: „Ich persönlich gehe meist von ca. 2.000Euro netto aus und rechne es dann auf dasJahr in brutto hoch.“ Nicht ausgeschlossen, dass der eine oderandere bei der Einschätzung seines Markt-werts etwas die Bodenhaftung verloren hat.Jemanden, der schon ein paar Jahre in derImmobilienbranche arbeitet und sich geradefortbildet, überrascht das durchschnittlicheWunschgehalt von fast 48.000 Euro jedenfallszunächst: „Vom Gefühl her hätte ich eher mitum die 45.000 Euro gerechnet.“ Eine Erklä-rung hat er nach der ersten Verwunderungjedoch rasch parat: „Es ist unheimlich vielGeld im Markt, und es wird viel Geld verdient.Da denken viele Studenten sicher, dass auchfür sie mehr zu holen ist.“Das Verrückte ist: Auch wenn Studentenausgeprägte Gehaltserwartungen haben – derschnöde Mammon hat für Berufseinsteiger inder Immobilienbranche nicht den höchstenStellenwert: Unter 13 in der IZ-Umfrage vor-gegebenen Aspekten der Arbeitgeberwahl

„Es ist unheimlich viel
Geld im Markt“
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In diesem Jahr haben 548 Studierende ander Arbeitsmarktbefragung der ImmobilienZeitung im Rahmen der IZ-Joboffensive teil-genommen. Die Umfrage fand von Februarbis April 2017 statt. Im Schnitt waren dieTeilnehmer ungefähr 25 Jahre alt, zu 58%waren es Männer, zu 42% Frauen. Knappdie Hälfte werden noch 2017 mit dem Stu-dium fertig, weitere 43% im kommendenJahr. Gut 70% bzw. 386 Teilnehmer habensich für einen Studiengang im BereichImmobilienwirtschaft/-management bzw.Bau-/Projektmanagement entschieden. DerRest verteilt sich u.a. auf BWL/VWL,Raum-/Stadtplanung, Facility-Management/Gebäudetechnik, Ingenieurwesen undArchitektur. Exakt 424 der Befragten studie-ren in Vollzeit, 39 dual und 85 berufsbeglei-tend. 115 sind an einer Uni eingeschrieben,366 an einer FH. Einen Studiengang aneiner Berufsakademie oder einer DualenHochschule besuchen 42 Teilnehmer, 25

studieren an einer anderen Bildungseinrich-tung bzw. an einem eigenständigen An-Institut. Mehr als jeder Zweite (51%) strebteinen Bachelor-Abschluss an, weitere 40%einen Master-Abschluss. Von den Master-studenten studiert nur die Minderheit onthe job (17%) bzw. dual (3%), die überwie-gende Mehrheit widmet sich voll und ganzdem Zweitstudium (80%). Die Bachelor-Studenten lernen zu 85% in Vollzeit, 11%erwerben den Bachelor in einem dualenStudiengang und 4% berufsbegleitend.Rund 55% erwerben mit dem aktuellen Stu-dium ihren ersten akademischen Grad.Die Joboffensive wäre nicht möglichohne die Unterstützung folgender Unter-nehmen: Aareal Bank, Bernd Heuer Kar-riere, BNP Paribas Real Estate, CBRE, Col-liers International, Corpus Sireo RealEstate, Deutsche Asset Management, ECE,die Messe München (Expo Real), Kaufland,RGM und Patrizia Immobilien. hat

Die Joboffensive der Immobilienwirtschaft

Die 6B47 Germany GmbH ist ein aus dem Standort Düsseldorf heraus agierender                     
national tätiger Projektentwickler. Wir haben uns spezialisiert auf die Entwicklung und   
Realisierung von hochwertigen Wohn- und Gewerbeimmobilien sowie von Hotels in          
deutschen Metropolen als auch in ausgewählten Sekundärstandorten.
Als Teil der 6B47-Unternehmensgruppe gehören wir zu einem der renommiertesten      
Projektentwickler Österreichs, der 6B47 Real Estate Investors AG, mit Niederlassungen 
in Wien und Warschau. 

Zur Verstärkung unseres Teams suchen wir zum nächstmöglichen Zeitpunkt eine(n) 

kfm. Projektentwickler (w/m) immobilien

kontakt
Diese Aufgabe spricht Sie an und Sie    erkennen sich im Profil wieder? 

Dann senden Sie gerne Ihre vollständigen Bewerbungsunterlagen mit einer Angabe zu Ihrer Gehaltsvorstellung und Ihrem frühest-möglichen Einstellungstermin an Frau Nadja Lübke (luebke@6B47.de).

StellenbeSchreibung

•  Mitwirkung in der Projektleitung/Bauherrenvertretung bei 
   Projektentwicklungen bebauter und unbebauter Grundstücke 
   bzw. Revitalisierung von Bestandsobjekten

•  Vertragsmanagement, Projektabwicklung und -dokumentation

•  Unterstützung bei der Koordination sämtlicher Phasen der 
   Projektentwicklung von der Grundlagenermittlung bis hin zu 
   Umsetzung und Vermarktung

•  Organisation von Marketing- und Vertriebskonzepten

•  Steuerung von Vertriebs- bzw. Transaktionsprozessen

•  Budgetverfolgung, Planung des kurzfristigen
   Liquiditätsbedarfs sowie internes und externes 
   Berichtswesen

anforderungSProfil

•  abgeschlossenes (Fach-) Hochschulstudium 
   ggf. mit ergänzendem Schwerpunkt der 
   Immobilienwirtschaft bzw. vergleichbare
   Zusatzqualifikation

•  mindestens 3 Jahre Berufserfahrung in der
   Immobilien-/ Baubranche erwünscht                                                                                       

•  Teamorientierung mit unternehmerischem Gespür

•  starkes kommunikatives Auftreten sowie 
   Organisationstalent

•  sehr gute EDV-Kenntnisse mit MS-Office

•  strukturierte und lösungsorientierte 
   Arbeitsweise

•  überdurchschnittliches Engagement

**SGRD**
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F ürdie Damen spielt die schiere Höhe desGehalts eine geringere Rolle als für ihremännlichen Kommilitonen, und auch sonstgewichten sie die einzelnen Kriterien derArbeitgeberwahl zum Teil deutlich anders alsdie jungen Herren der Immobilienschöp-fung. Das zeigt die diesjährige Studentenbe-fragung der Immobilien Zeitung. Zwar stehendie Aufstiegsmöglichkeiten bzw. die Perspek-tiven im Unternehmen für beide Geschlech-ter auf Rang eins. Doch während diese beiden Männern ganz klar im Vordergrund ste-hen, liegt die Möglichkeit, eigenverantwort-lich arbeiten zu können, bei den Frauen fastgleichauf mit den Karriereperspektiven.Das Gehalt gewichten die Herren genausostark wie Weiterbildungsangebote, beide Kri-terien teilen sich bei ihnen Platz drei. Bei denDamen landet das Geld dagegen unter denAspekten der Arbeitgeberwahl nur imMittel-feld (Rang sieben). Nicht nur die Weiterbil-dungsangebote, die der Arbeitgeber ihnenmacht, spielen für sie eine wichtigere Rolle.Auch die Unternehmenskultur, ein sichererArbeitsplatz und flexible ArbeitszeitmodellewieHomeoffice, Teilzeitvereinbarungen oderein Sabbaticalwerden von ihnenbei derWahldes (ersten) Arbeitgebers stärker berücksich-tigt als das Gehalt.Die unterschiedliche Gewichtung derBezahlung scheint sich im Bruttojahresge-halt, das die Befragten nach dem Studienab-schluss von ihrem (künftigen) Arbeitgeberfordern wollen, zu bestätigen: Die 320 männ-lichen Befragten haben mit 49.608 Euro imSchnitt ein viel höheres Einstiegsgehalt imKopf als die 228 Frauen. Diese wären schonmit 44.985Euro zufrieden. Zudemrechnet dieMehrheit der männlichen Immobilienstu-denten (61,2%) mit variablen, also von dereigenen Leistung bzw. dem Abteilungs-/Unternehmenserfolg abhängigen Vergü-

tungsbestandteilen. Bei den Damen ist es dieMinderheit, nämlich nur 43%.Die Herren zeigen sich auch in einemanderen Punkt optimistischer: Während sichfast 94% der männlichen Befragten „sehrgute“ (46,6%) oder „gute“ (47%) Chancen aufeinen direkten Berufseinstieg nach dem Stu-dium attestieren, sind die weiblichen Teil-nehmer in der Summe spürbar vorsichtiger inihrer Einschätzung. Nur jede dritte (35%) Stu-dentin sieht „sehr gute“ Chancen für sich,sofort nachdemStudiumeinen Job zu finden.Insgesamt sind nur acht von zehn Studentin-nen so zuversichtlichwie diemeistenHerren.Immerhin eine von fünf Damen räumt sichselbst nur mittelprächtige Chancen ein.Sowohl von den Herren als auch von denDamen haben 72% noch keine Stelle, die erbzw. sie direkt nach dem Studium antretenkönnte. Doch in zwei Jahren sehen sich 20%der Männer bereits auf einer leitenden Posi-tion, aber nur 14% der Damen.Ein gewisser Geschlechterunterschiedzieht sich auch durch diese Frage: Beteiligtsich der Arbeitgeber an den Kosten einerZusatzqualifikation? Von den Studentinnen,die berufsbegleitend studieren, wird nur jedeDritte finanziell von ihremArbeitgeber unter-stützt. Bei ihren Kommilitonen, die sich onthe job fortbilden, zeigt sich ein gänzlichanderes Bild: In dieser Gruppe tragen dieArbeitgeber in 55% der Fälle die Kosten kom-plett oder teilweise.Auch in puncto Praktikumsvergütunghaben die Herren mit 76% die Nase vorn. Beiden Damen haben nur 69% Geld für eineTätigkeit als Praktikantin gesehen. Der Stun-denlohn für ein immobilienspezifischesPraktikum liegt bei den männlichen Studie-renden im Schnitt bei 8,68 Euro, währendihre weiblichen Pendants nur 7,65 Euroerhalten. hat

Der „kleine“ Unterschied
Studentinnen geben sich mit einem geringeren
Einstiegsgehalt zufrieden als ihre männlichen
Kommilitonen. Und noch ein paar frappierende
Unterschiede finden sich zwischen dem männlichen
und weiblichen Branchennachwuchs.

nen ‚Traumjob‘ bekommen kann. Für michspielt das Gehalt natürlich auch eine Rolle,alles andere wäre gelogen“, sagt eine YoungProfessional, die sich an der Irebs-Akademieweiterbildet. Geld allein macht jedoch nichtglücklich: „Auch die Unternehmensphiloso-phie, die Arbeitsweise und Kollegen sind fürmich immer von großer Bedeutung.Man ver-bringt schließlich die meiste Zeit am Tag imBüro.“Eine ordentliche Bezahlung ohnehinvorausgesetzt, verliert die genaue Höhe desGehalts bei der Wahl des Arbeitgebers anBedeutung. „Ein gutesTeam ist mir mehr wertals 2.000 oder 3.000 Euromehr im Jahr“, betontder Regensburger Stu-dentChristianKutz. Jedochnicht ohne anzufü-gen: Geld sei für ihn nicht alles, „aber unterWert verkaufen braucht man sich auch nicht“.Diese Sichtweise hat Kutz nicht exklusiv: Inder Befragung, die die IZ zwischen Februarund April 2017 unter Studierenden immobi-lienwirtschaftlicher und verwandter Fächerdurchgeführt hat, landet die Höhe des Gehaltsunter 13 vorgegebenen Aspekten der Arbeitge-berwahl auf Platz vier. Auf einer Skala von eins(für sehr wichtig) bis sechs (für unwichtig)schneidet der schnöde Mammon mit 1,96Punkten zwar nicht schlecht ab, aber schlech-ter als andere Aspekte, allen voran derFaktor Aufstiegsmöglichkeiten/Perspektivenim Unternehmen (siehe die nebenstehendeTabelle „Darauf schauen Immobilienstuden-ten bei Arbeitgebern“ ).

N icht, dass Geld ihnen nicht wich-tigwäre. Aberwer in die Immobi-lienwirtschaft will, der setzt eingutes Gehalt schlicht voraus. Dasist, etwas überspitzt formuliert, ja wohl dasMindeste, was man erwarten darf. „Arbeitge-ber erwarten überdurchschnittliche Leistun-gen, Flexibilität und Engagement von ihrenBewerbern. Im Gegenzug sollten diese ihnen

daher auch ein adäquates und attraktivesGehaltspaket zum Berufseinstieg anbieten“,findet Christian Braun. Der 26-jährige Stu-dent der Immobilienwirtschaft an der Hoch-schule fürWirtschaft undUmwelt Nürtingen-Geislingen (HfWU) schreibt gerade seineBachelor-Arbeit.„Das Einstiegsgehalt ist nicht unwichtig,aber auch nicht entscheidend, wennman sei-

Bei der Wahl des ersten Arbeitgeberskomme es ihm in erster Linie darauf an, dassseine Fähigkeiten „gut gefördert“ werden und„die Lernkurve stets steil verläuft“, sagt einanderer Student von der Universität Regens-burg. Erst auf „späteren Karrierestufen“ willer einen „größeren Fokus“ auf die Vergütunglegen. Der junge Mann besucht zurzeit inRegensburg den Elite-Studiengang Master ofScience with Honors. Vorher hat der 24-Jährige einen Bachelor in BWL mit demSchwerpunkt Immobilienwirtschaft gemacht.Die 548 Studierenden, die sich ander diesjäh-rigen Arbeitsmarktbe-fragung im Rahmen derIZ-Joboffensive betei-ligt haben, bewerten imDurchschnitt auch dieMöglichkeit, eigenverantwortlich arbeiten zukönnen, und Weiterbildungsangebote imUnternehmen höher als die Bezahlung. Unddie Unternehmenskultur ist den Befragten imDurchschnitt kaum weniger wichtig als dasGehalt.Ein 28-Jähriger, der als Kreditanalyst fürgewerbliche Immobilienfinanzierungen ineiner deutschen Großbank tätig ist, und nacheinem berufsbegleitenden BWL-Studiummitinternationaler Ausrichtung nun auch nochdas Kontaktstudium Immobilienökonomiean der Irebs absolviert, sagt: Die Gehälterinnerhalb einer Branche lägen „oft nah bei-einander“. Die genaue Höhe des Einstiegsge-halts nach dem Studium sei darum „wenigerrelevant“, wenn man sich erstmal für einbestimmtes Tätigkeitsfeld und damit auch für

ein bestimmtes Gehaltsniveau entschiedenhat. „Wenn hier die übliche Spanne bei 45.000bis 50.000 Euro liegt, versucht man vielleicht,nicht ganz unten auszulaufen. Aber die lang-fristige Perspektive ist entscheidender.“Auch für Bachelor-Student ChristianBraun von der HfWU ist das Einstiegsgehaltnur „einer von mehreren wichtigen Fakto-ren“. Sein Augenmerk legt er außerdem auf„Arbeitszeiten –undhierbei insbesondere aufdie Flexibilität der Arbeitszeiten und denUmgang mit Überstunden –, die Unterneh-menskultur, die Förderung von Weiter- undFortbildungen und das Aufgabengebiet, alsodas tägliche Doing“.Flexible Arbeitszeitmodelle wie Home-office, Teilzeitvereinbarungen und Sabbaticallanden in der Umfrage zwar nur im hinterenMittelfeld. Sie haben aber über die Jahre kräftigaufgeholt und sind den Studierenden mittler-weile fast genauso wichtig wie ein sichererArbeitsplatz, der Standort und ein Programmfür Führungskräfte/eine Karriereplanung imUnternehmen. Bei der Befragung im Jahr 2014hatten flexible Arbeitszeitmodelle auf einerSkala von 1bis 6 für „sehrwichtig“ bis „unwich-tig“mit 2,47 noch viel schlechter abgeschnittenals in diesem Jahr (2,14). hat

Persönliche Entwicklungsmöglichkeiten und früh
Eigenverantwortung übernehmen zu können: das liegt

Immobilienabsolventen besonders am Herzen. Dafür sind
sie bereit, beim Gehalt Abstriche zu machen. Jedenfalls

am Anfang ihres Berufswegs.

Aussicht auf
Karriere ist

wichtiger als Geld

Flexible Arbeits-
zeitmodelle holen auf

Absolventen legen erst auf höherenKarrierestufen einen besonderen Fokusauf die Höhe der Vergütung.Quelle: istockphoto.com, Urheber: frankpeters

In denmehr als 200 Jahren seines Bestehens ist JLL zu einemderweltweit führendenBeratungs- undDienstleistungsunternehmen für Immobilien geworden.Und das vor allemdurch die Tatkraft derMenschen, die für uns arbeiten. Durch Ideen für denMarkt vonMorgen. Und denMut, neueWege zu gehen – gemein-sam mit einem weltweit vernetzten Team und internationalen Kunden. Wir wissen um die Expertise unserer Mitarbeiter, legen Wert auf größtmöglichenGestaltungsfreiraum und fördern aktiv die Karriere jedes Einzelnen.

Für unser Team suchen wir Sie als

Immobilienexperten(w/m)

für folgende Positionen
• (Senior) Data Manager (w/m)Property Management in Berlin (65600)• (Senior) Consultant (w/m)Residential Development Sales in Berlin (92670)• Asset Management Operations Manager (w/m)Retail Asset Management Operations in Berlin (92822)• Senior Asset Manager (w/m)Asset Management Operations in Berlin (81446)• Asset Management Analyst (w/m)Retail Asset Management Operations in Berlin (86383)• Senior Consultant (w/m)Office Leasing in Düsseldorf (26978)• (Senior) Consultant / Principal ConsultantCorporate Solutions in Frankfurt amMain (87237)• Associate Director (w/m)Corporate Business Development in Frankfurt amMain (88300)• (Junior) Consultant (w/m)Retail Investment in München (90976)

InunseremJobportalunter jll.de/karriere findenSieaußerdem genauere Informationenzu den ausgeschriebenen Stellen sowie weitere interessante Vakanzen.

Unser Angebot
• Gestaltungsfreiheit für Aufgaben und Projekte• Täglicher Zugang zum internationalen Marktgeschehen• Aktiver Austausch im globalen Branchen-Netzwerk• Flache Hierarchien für ein reibungsloses Vorantreiben von Projekten• Ein Miteinander auf Augenhöhe• Raum zum Verwirklichen, nicht nur zum Arbeiten• Eine Anerkennung Ihrer Leistung – auchmonetär• Und die Möglichkeit Ihre Fähigkeiten auszubauen und Ihre KarrierevoranzutreibenUnd die Möglichkeit Ihre Karriere voranzutreiben

JLL mitgestalten?

Wir freuen uns auf Ihre Bewerbung an career@eu.jjjll.com –unter Angabe der Stellennummer, Ihres frühestmöglichenStarttermins sowie Ihrer Gehaltsvorstellung

Jones Lang LaSalle SEHuman ResourcesNicole Königjll.de/karriere

2017*
Wie wichtig sind Ihnen Aufstiegsmöglichkeiten/Perspektive im Unternehmen? 1,65

Wie wichtig ist Ihnen eigenverantwortliches Arbeiten? 1,82

Wie wichtig ist Ihnen das Weiterbildungsangebot im Unternehmen? 1,89

Wie wichtig ist Ihnen die Höhe des Gehalts? 1,96

Wie wichtig ist Ihnen die Unternehmenskultur? 1,98

Wie wichtig ist Ihnen ein sicherer Arbeitsplatz? 2,08

Wie wichtig ist Ihnen der Standort des Unternehmens? 2,11

Wie wichtig ist Ihnen ein Programm für Führungskräfte/Karriereplanung im Unternehmen? 2,13

Wie wichtig sind Ihnen flexible Arbeitszeitmodelle, wie Homeoffice, Teilzeitvereinbarungen,Sabbatical? 2,14

Wie wichtig sind Ihnen die Arbeitszeiten? 2,20

Wie wichtig ist Ihnen das Image des Unternehmens? 2,21

Wie wichtig ist Ihnen die Stellenbeschreibung (Aufgabenbereich und Verantwortlichkeiten)? 2,26

Wie wichtig ist Ihnen die Größe des Unternehmens? 3,58

* Im Jahr 2017 wurden die abgefragten Aspekte zur Arbeitgeberwahl im Vergleich zu den Vorjahren teilweise verändert.Das Kriterium „eigenverantwortliches Arbeiten“ wurde neu aufgenommen.Die Bewertungsskala reicht von 1 für „sehr wichtig“ bis 6 für „unwichtig“ bzw. „irrelevant für die Wahl des Arbeitgebers“.© Immobilien Zeitung; Quelle: Immobilien Zeitung und Immo Media Consult

Darauf schauen Immobilienstudenten bei Arbeitgebern
Aspekte der Arbeitgeberwahl
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TERMINE UND THEMEN

AUSGABE ERSCHEINUNGSTAG THEMEN ANZEIGENSCHLUSS

IZ 21/19 23.05.2019 Ergebnisse Arbeitsmarktbefragung 10.05.2019

IZ 23/19  06.06.2019 Nachberichterstattung IZ-Karriereforum 24.05.2019
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// Der berufsbegleitende Masterstudiengang Real Estate Management and Construction ProjectManagement (REM + CPM) verknüpft die Bereiche Technik, Ökonomie, Recht, Kommunikationund Management über den gesamten Lebenszyklus von Immobilien.

// Von der Projektentwicklung über das Projektmanagement bis hin zum Real Estate- undFacility Management stattet REM + CPM die Studierenden mit einem breiten Wissensspektrumaus, das es ihnen erlaubt, über alle Lebenszyklusphasen hinweg tätig zu werden.

// In 12 Modulen lernen die Studierenden von mehr als 80 renommierten Dozenten und profi tieren vom Know-how unseres großen Netzwerks. 

// Immobilienmanagement und Unternehmensführung gehören ebenso zu den Inhalten, wie die Stär-kung der Methoden- und Sozialkompetenz, um Mitarbeiter oder Teams besser führen zu können. Auch neue Methoden wie Building Information Modeling (BIM) oder Ansätze wie Urban Mining sind Bestandteile des Studiums.

// Mit zwei Auslandsmodulen sind die Absolventen auch für internationale Projekte gerüstet.

// Alle Studierenden erhalten ein Tablet-Notebook und arbeiten mit modernen Methoden in klei-nen Teams an ihren semesterbegleitenden Projektarbeiten, in denen sie reale Immobilienprojek-te entwickeln.
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Eigentumswohnungen, um die 70 Mietwoh-nungen, zwei Kindertagesstätten und Gewer-beflächen. Mit den Bauarbeiten begannenABG und die Unternehmensgruppe Büschlals Co-Investor im Januar 2019. In Berlinerrichtet ABG am Alexanderplatz im JointVenture mit Felix Gädeke das BürogebäudeVoltair mit ca. 31.000 m2 BGF. Die Grün-dungsarbeiten begannen Ende 2018, imFebruar riefen die Investoren den Start derRealisierungsphase aus. Fertig sein soll allesim Jahr 2021.In Hamburg haben im März 2019 dieAbbrucharbeiten für den 300 Mio. Euro teu-ren Neubau des Deutschlandhauses am Gän-semarkt begonnen. Die Planungen sehenrund 40.000 m2 BGF fürBüros, Einzelhandelund Gastronomie sowieWohnen vor. Den Ent-wurf steuerte HadiTeherani für ABG bei. Bis September soll deroberirdische Rückbau des Gebäudes abge-schlossen sein. Der Baustart für den Neubausoll zum Jahresende erfolgen. Die Fertigstel-lung ist für Ende 2021 geplant.Auch in Köln ist ABG aktiv. Das Unterneh-men gab im März den Erwerb eines rund6.900 m2 großen Grundstücks im KölnerStadtteil Ehrenfeld bekannt. Im Momentbefinden sich auf der Fläche in der Oskar-Jäger-Straße 158, Ecke Weinsbergstraße ein

W übben ist 74 Jahre alt und willsich auf die Gesellschafterrollebeschränken. Der 69-jährigeABG-Minderheitseigner Rai-ner Sticken gibt seine Anteile im Laufe deskommenden Jahres ab und wird sich kom-plett aus dem Unternehmen zurückziehen.Danach wird die ABG-Gruppe zwei Gesell-schafter haben: Höllerund Wübben. Wübbenleitet die 1967 gegrün-dete ABG-Gruppe seitmehr als 25 Jahren. Höl-ler zählt 53 Lenze. In diesem Alter ist es für ihnwohl die letzte Gelegenheit, nochmal einenNeuanfang zu wagen. Höller war vor wenigen Wochen vom Vor-standsvorsitz auf den Sessel des Aufsichts-ratschefs des Projektentwicklers GEG Ger-man Estate Group gewechselt. Aktuell arbei-tet er seine Nachfolger ein. Wenn er im Januar2020 zur ABG geht, wird er sich bei der GEGauf eine klassische Aufseherrolle beschrän-ken. Sein Aufsichtsratsvertrag läuft mehrereJahre. Sein Vorstandsvertrag bei GEG wäreeigentlich bis Ende 2019 gelaufen. Er wurdeaufgelöst. Die ABG-Gruppe hat in den vergangenenJahren schon einige prominente Köpfe einge-sammelt. So wechselte Gordon Gorski, ehe-maliger Geschäftsführer von Hochtief Pro-jektentwicklung, im Juni 2017 als Geschäfts-

führer zu ABG Projektentwicklung. AuchThomas Hohwieler, den langjährigen Ge-schäftsführer von Strabag Real Estate, zog esim August 2017 als Sprecher der Geschäfts-führung und Gesamtverantwortlichen für dasProjektentwicklungsgeschäft zur ABG. DieseLiaison hielt jedoch nach Recherchen derImmobilien Zeitung (IZ) nicht lange: Hoh-wieler hat die ABGlängst wieder verlassenund mittlerweile beiRFR angeheuert. Ernahm im Januar 2019die Position des Geschäftsführers bei RFRDevelopment ein. Dies bestätigte RFR der IZ.Die ABG-Gruppe unterhält Hauptstand-orte in München, Köln und Hamburg, entwi-ckelt aber auch in anderen deutschen Metro-polen wie Berlin Wohn- und Gewerbeimmo-bilien. Das Unternehmen beschäftigt rund 70Leute: Teams aus u.a. Kaufleuten, Juristen,Architekten und Bauingenieuren. ABG hat inden vergangenen zehn Jahren Projekt-entwicklungen für insgesamt rund 5 Mrd.Euro gewuppt. Auch die aktuelle Projektpipe-line ist gut gefüllt: Derzeit ist der Entwickler infast allen deutschen Immobilienhochburgenzugange. Auf dem alten Osram-Gelände in Mün-chen-Untergiesing etwa sehen die ABG-Pläneunter dem Projektnamen Living Isar ca.42.000 m2 BGF vor, verteilt auf rund 370

Bestandsgebäude und ein Parkplatz. Die ABGwill das Grundstück neu entwickeln undschaut, welche Konzepte am besten zumStandort passen. Für denkbar hält das Unter-nehmen an dieser Stelle eine Hotel- oderBüronutzung. Ein Hotel entwickelt ABGzusammen mit der Bema-Gruppe bereits inDüsseldorf. An der Toulouser Allee soll einHaus der Marke H2 mit u.a. 250 Zimmern ent-stehen. Eröffnen soll es Ende 2020.Der Mann, der ABG groß gemacht hat unddas Unternehmen jetztin Höllers Hände gibt –Walter Wübben –, trittnicht groß in derÖffentlichkeit auf. Imvergangenen Jahr bereitete das Urban LandInstitute (ULI) Germany ihm jedoch eineBühne: Das ULI zeichnete ihn mit einem Lea-dership Award für sein Lebenswerk aus.Neben seiner mehr als 40-jährigen Expertisein der Immobilienprojektentwicklung seiendafür auch seine unternehmerischen Aktivi-täten im Klinikbereich sowie sein Engage-ment im wissenschaftlichen und sozialenStiftungswesen ausschlaggebend gewesen,wie die Jury notierte. hat

Ulrich Höller kauft sich
beim Entwickler ABG ein

Ulrich Höller steigt Anfang 2020
beim Projektentwickler

ABG-Gruppe in den Sattel.
Höller kauft dem

geschäftsführenden
ABG-Hauptgesellschafter und

Unternehmenslenker Walter
Wübben nach Informationen der

Immobilien Zeitung Anteile ab
und nimmt auch die operativen

Zügel in die Hand. Thomas
Hohwieler indes, im Sommer

2017 von Strabag Real Estate zu
ABG gewechselt, hat inzwischen

bei RFR angeheuert.

Thomas Hohwieler ist
längst wieder weg

Ulrich Höller geht ab 2020 einer neuenBeschäftigung nach. Quelle: Heuer Dialog/Quo Vadis2019; Urheber: Alexander Sell

GEG bleibt Höller als
Aufseher treu
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# networking
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Arbeitgeber

I n diesen Briefen wird der Industriedienst-leister die von ihm ausgemachten Scha-denersatzansprüche gegen die Ex-Managerbeziffern. Der Bilfinger-Aufsichtsrat hat in dervergangenen Woche beschlossen, Schreibenmit konkreten Forderungen an die einzelnenVorstände, die zwischen 2006 und 2015amtierten, aber vor 2015 in den Vorstandkamen, zu verschicken. Insgesamt will dasUnternehmen einen „erstattungsfähigenSchaden in Höhe eines niedrigen dreistelli-gen Millionenbetrags erlitten“ haben. Als Bil-finger im Frühjahr 2018 erklärte, die zwölf Ex-Vorstände wegen Pflichtverletzungen bei derImplementierung eines korrekten Compli-ance-Management-Systems bzw. im Kontexteines M&A-Projekts zur Kasse bitten zu wol-len, war im Umfeld des Unternehmens vonum die 100 Mio. Euro die Rede.Wie hoch die Summe mittlerweile auchgenau sein mag: Sie verteilt sich auf die bei-den Ex-Vorstandschefs Roland Koch (2011bis 2014) und Herbert Bodner (1999 bis 2011bzw. 2014/2015) sowie die früheren Vor-standsmitglieder Helmut Schetter, Jürgen M.Schneider, Joachim Ott, Kenneth DicksonReid, Klaus Raps, Joachim Müller, ThomasTöpfer, Joachim Enenkel, Pieter Koolen undJochen Keysberg. Keysberg führt heute denzwischenzeitlich von Bilfinger verkauftenund umbenannten ImmobiliendienstleisterApleona. hat

Roland Koch
soll zahlen
Zwölf ehemalige
Vorstandsmitglieder von
Bilfinger erhalten in nächster
Zeit Schreiben von ihrem alten
Arbeitgeber. 

Cushman & Wakefield (C&W) muss auf MarcoMallucci, Matthias Huss und Till Haubrich ver-zichten. Mallucci zieht es nach vier Jahren zuneuen Ufern. Der Leiter der Frankfurter Büro-vermietung geht offiziell Ende 2019. In seineFußstapfen ist schon jetzt Pierre Nolte getre-ten. Der 32-Jährige arbeitet seit sechs Jahrenfür C&W. Huss und Haubrich haben am 6. Maibeim Coworkinganbieter WeWork angefan-gen. Huss leitete seit Anfang 2017 die Hambur-ger Niederlassung sowie das dortige Bürover-mietungsteam. Auch Haubrich war in derHamburger Bürovermietungsabteilung tätig.Der neue Vorgesetzte von Huss und Haubrichbei WeWork ist ein alter Bekannter: HeikoHimme. Auch er hatte C&W Ende 2018 fürWeWork verlassen. Nachfolger von Huss alsNiederlassungsleiter ist Marc Rohrer (40), derseit Anfang 2017 Head of Capital Markets Ham-burg bei C&W ist. Zum neuen Head of OfficeAgency in Hamburg wurde Ken Hoppe (41)befördert. Auch Hoppe kommt wie Nolte undRohrer aus den eigenen Reihen. hat

Personalkarussell 
bei C&W dreht sich
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gebotsverknappung“, erläutert Andreas Reh-berg, Grossmann & Berger (G&B). „GrößereNutzer setzen bei ihrer Standortsuche ver-stärkt auf Projektentwicklungen. 2018 entfielbereits gut die Hälfte der Großabschlüsseüber 5.000 m2 auf Neubauten.“Bis auf die Interimsanmietung von SignalIduna erfolgten vier der fünf Abschlüsse über10.000 m2 in Projekten. Rehberg erläutert,dass „größere Nutzer ihre Bestandsverträgeverlängern. So wird die Flächensuche in derHoffnung auf eine an-dere Marktphase ver-tagt.“Zudem findet sichnach Zahlen von En-gel & Völkers keiner der 13 größten Abschlüs-se in der City. Auf Rang 14 liegt die Zech-Reederei Zeaborn, die 5.200 m2 im Tower amMichel (Ludwig-Erhardt-Straße 22) mietete.Trotzdem ist die City mit einem Anteil von 17%(Savills) bis 25% (C&W) der umsatzstärksteTeilmarkt – allerdings mit Verlusten gegen-über 2017. Auf Rang zwei liegt die City Süd.Oliver Horstmann, Engel & Völkers Com-mercial Hamburg (E&V), verweist auf den2018 um 18,3% auf 490.000 m2 und eine Quotevon 3,5% gesunkenen Leerstand. Gleichzeitig

D er größte Umsatz 2018 erfolgtedurch den Baustart der Beiers-dorf-Zentrale. Das Eigennutzer-projekt an der Troplowitzstraßein Eimsbüttel fließt mit 45.000 bis 48.000 m2

in die Bilanz der Hamburger Makler ein.Cushmann & Wakefield (C&W) sowie Colliersmelden als zweitgrößten Abschluss dieAnmietung von 18.300 m2 durch die französi-sche Société Générale in Barmbek. Haupt-nutzer sind die Bank Deutsches Kraftfahr-zeuggewerbe (BDK) sowie die HanseaticBank, deren Abschlüsse von den anderenMaklern teils separat geführt werden. DenSG-Campus mit 25.000 m2 BGF entwickelt dieECE für die Société Générale an der EckeFuhlsbüttler Straße/Hebebrandstraße naheder City Nord mit einem Investitionsvolumenvon 115 Mio. Euro bis 2022.In der City Nord erfolgten zwei weitereGroßabschlüsse. Im Quartier Ipanema amÜberseering 28 mietet die Deutsche Postbank14.500 m2. Im Jahr 2022 soll der Umzug ausdem bisherigen Standort Überseering 24 –vis-à-vis – erfolgen. Signal Iduna hat sichtemporär 10.000 m2 im Arne-Jacobsen-Hausam Überseering 12 gesichert – bis zur Fertig-stellung des neuen Domizils Kap 5 am Kap-

stadtring 5. Im fünfstelligen Umsatzsegmentvervollständigt Akquinet die Liste. Das IT-Unternehmen bezieht in drei Jahren12.000 m2 in der Bramfelder Spitze.Allein die fünf Umsätze im fünfstelligenSegment summieren sich auf über 100.000 m2.Insgesamt ermittelten die Hamburger Büro-flächenmakler für 2018 einen Büroflächen-umsatz von 544.000 m2 (Cushman & Wake-field) bis 595.000 m2 (Savills). Savills sieht einPlus von 1,2%. Dagegen errechneten die an-deren Makler Umsatz-rückgänge von 8% bis 12%gegenüber 2017. „Beson-ders die zweite Jahreshälf-te verlief mit 314.000 m2

sehr lebhaft und profitierte von großflächigenVerträgen“, erklärte Heiko Fischer, Leiter derHamburger BNPPRE-Niederlassung. „Alleinevier der fünf größten Abschlüsse des Jahresentfielen auf die beiden letzten Quartale.“Gordon Beracz, Colliers Hamburg, konkreti-siert, dass die Großabschlüsse vor allem imdritten Quartal erfolgt seien.Nach Zahlen von Grossmann & Berger(590.000 m2) wurde das zweitbeste Ergebnisseit Einführung der Erhebung erreicht. „DerUmsatzrückgang ist auch eine Folge der An-

wird aus seiner Perspektive zu wenig gebaut,weil die Bau- und Grundstückskosten stei-gen, Grundstücke fehlen, hohe Anforderun-gen seitens der Banken bestehen. G&B er-wartet für 2019/2020 die Fertigstellung von313.000 m2 Bürofläche, BNPPRE von337.000 m2 und Savills gar von 470.000 m2.Alle drei jedoch erkennen eine Vorvermie-tungsquote von etwa zwei Dritteln der Fläche.„Eine Entspannung ist demnach vorerst nichtin Sicht“, betont Thorsten Körner, Niederlas-sungsleiter von Savills Hamburg. In der Konsequenz steigen die Mieten –nach Zahlen von Fischer auf ein Allzeithochbei den Spitzenmieten von 29 Euro/m2. Dieanderen Makler sehen die gestiegene Spit-zenmiete bei 27 Euro/m2 bis 28 Euro/m2. NurSavills errechnet einen Wert von unverändert25,50 Euro/m2, jedoch eine um 4,4% auf 15,40 Euro/m2 gestiegene Durchschnitts-miete. Die höchsten Mieten werden in denCity-Projekten Alter Wall und Stadthöfesowie im Hafencity-Projekt Watermark er-reicht. Bedingt durch den Eigennutzerbau-start von Beiersdorf ist erstmals die Industriedie stärkste Branche (E&V: 17,5%), gefolgtvon Finanzwesen (14,6%) und unterneh-mensnahen Dienstleistungen (12,9%). 

Als Preistreiber in der City agieren dieAnbieter flexibler Arbeitsplatzkonzepte –etwa WeWork, Design Offices, Spaces. NachAnsicht von Horstmann werden sie „mehrund mehr zum Mietwettbewerber konventio-neller Unternehmen“. Nach Zahlen von C&W haben sie 2018rund 33.000 m2 gemietet – ein Marktanteil von6% gegenüber 7% im Vorjahr. Absolut geht essogar um einen Rückgang von 23%. „Sind dieSuchkriterien der Betreiber für die Wunsch-immobilie nicht zu 100% erfüllt, werden keineKompromisse eingegangen“, erklärt MatthiasHuss, Niederlassungsleiter bei C&W in Ham-burg. „Da solche Gesuche selten unter 3.000m2 beginnen, ist ein passendes Produkt in denzentralen Bürolagen mittlerweile Mangel-ware.“ Die Hamburger Makler erwarten fürdas laufende Jahr einen Umsatz von 500.000bis 550.000 m2. ff

Hamburg. Mit rund 570.000 m2 liegt der
Büroflächenumsatz in Hamburg 2018 zwar unter den 

Top 3 ever, aber hinter dem Rekordergebnis von 2017.
Dass es dafür nicht reichte, liegt vor allem am

Angebotsmangel. Da die Bau- und Grundstückskosten
schneller steigen als die Miete, bleibt das Angebot hinter

der Nachfrage zurück.

Spitzenmiete
erreicht 

29 Euro/m2

Großmieter suchen
Projektentwicklungen

Bis 2022 entwickelt die ECE denSG-Campus in Hamburg-Barmbek mit25.000 m2 BGF. Quelle: ECE

Immobilien kann
man studieren.

www.ebz-business-school.de
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A uf eine Pressekonferenz, wie Anfang2018, als mit 13.411 Baugenehmigungenim Jahr 2017 die höchste Zahl an genehmig-ten Wohnungen seit über 20 Jahren verkün-det werden konnte, verzichtete Stadtentwick-lungssenatorin Dorothee Stapelfeldt (SPD) indiesem Jahr. Gleichwohl liegt die Zahl der2018 genehmigten Wohnungen mit 11.243das dritte Mal in Folge und das fünfte Mal seit2011 – der Regierungsübernahme durch dieSPD, die seit 2016 mit den Grünen regiert –über der Zielzahl von 10.000 Wohneinheiten.„Diese wieder sehr gute Zahl auch 2018 ist einsehr guter Erfolg für das Bündnis für dasWohnen in Hamburg“, erklärte Stapelfeldt. Insgesamt wurden seit 2011 insgesamt83.512 Wohnungen genehmigt. Mit 2.260Genehmigungen bei den Bezirken ganz vorn

lag im vergangenen Jahr Wandsbek, gefolgtvon Hamburg-Nord (1.818) und Eimsbüttel(1.560). Im Ranking der Bezirke seit 2011 liegtHamburg-Nord mit 14.918 Baugenehmigun-gen auf Platz 1. Knapp dahinter Wandsbek(14.489), Rang 3 belegt Altona mit 11.912.„Das Ergebnis zeigt vor allem eines: Diereifen Früchte sind gepflückt und es wirdschwieriger, gute Grundstücke für den Baubezahlbarer Wohnungen zu finden“, kom-mentierte Andreas Breitner, Direktor des Ver-bands norddeutscher Wohnungsunterneh-men (VNW). Zwar erkennt Breitner in demWert einen Erfolg, aber: „Eine Baugenehmi-gung ist noch keine neue Wohnung“, verweister auf die in den letzten Jahren immer weiteraufgehende Schere zwischen genehmigtenund fertiggestellten Wohneinheiten. „An-

gesichts der rasant steigenden Baupreise und der Sonderwünsche von so manchemBezirkspolitiker gilt es darauf zu achten, dassam Ende die Projekte bezahlbar bleiben undauch umgesetzt werden. Denn eines funk-tioniert nicht: teuer bauen und günstig ver-mieten.“Sönke Struck, Vorstandsvorsitzender desBFW Nord, sieht in dem Ergebnis „ein viel-versprechendes Zeichen für weiterhin guteFertigstellungszahlen in den nächsten zweibis drei Jahren“. Mit Verweis auf das Bündnisfür das Wohnen betont er: „Die Wohnungs-wirtschaft hat Wort gehalten.“ Die Zielmarkevon 10.000 Wohnungen jährlich muss seinerAnsicht nach auch in den nächsten JahrenMaßstab sein.„Der Flaschenhals sind weiterhin dieGrundstücke.“ Er kritisiert die geplantenRegulationen zur Grundstücksvergabe, wieetwa die Etablierung des Erbbaurechts, underwartet Bremsspuren beim Wohnungsbau.„Das ist gefährlich, denn der Neubau ist nochimmer das wirksamste Mittel gegen steigendeMieten.“ ff

Über 11.000 Baugenehmigungen
Hamburg. Zum fünften Mal seit 2011 liegt die Zahl der
Wohnungsbaugenehmigungen in Hamburg über der
Zielmarke von 10.000 Wohneinheiten – doch die
Wohnungsverbände warnen vor weiterer Regulierung.

Hannover. Der englische Sportfilialist JDSports mietet auf drei Geschossen 1.600 m2 inder hannoverschen Ia-Lage Georgstraße 24.In der Nachfolge der aktuell noch von Be-netton genutzten Mietfläche wird das däni-sche Schmuckunternehmen Pandora zudem100 m2 im Erdgeschoss beziehen. Die Über-gabe der Flächen ist für das vierte Quartal2019 vorgesehen. Vermittelt wurden die Miet-verträge von der IKP Immobiliengruppe. ff

JD Sports 
mietet 1.600 m2

Hamburg. Im Quartier Vogelkamp des Ham-burger Stadtteils Neugraben-Fischbek hatHamburg Trust die Wohnimmobilie Johan-nisGärten für den Spezialfonds domicilium-Invest gekauft. Verkäufer der 73 Wohnungensamt 32 Stellplätzen ist der Hamburger Ent-wickler DS-Bauconcept. Die Fertigstellung desObjekts mit 5.400 m2 Wohnfläche und 380 m2

Gewerbefläche soll Ende 2020 erfolgen. ff

Hamburg Trust kauft
JohannisGärten

Bremen. DIC Asset hat zum Jahresbeginnvon einem privaten Verkäufer ein Büroge-bäude im Bremer Technologiepark gekauft.Der größere Teil der Mietfläche von 9.400 m2

wird von der Universität Bremen genutzt. Diedurchschnittliche Mietvertragslaufzeit liegtbei 4,5 Jahren. Die Gesamtinvestitionskostensummieren sich auf 14,7 Mio. Euro. Im erstenQuartal 2019 soll der Übergang von Nutzenund Lasten erfolgen. ff

DIC erwirbt Büros im
Technologiepark

Weyhausen. In Weyhausen, nördlich vonWolfsburg, entwickelt List Development Com-mercial bis zum Sommer 2019 ein B&B-Hotel.Der viergeschossige Bau auf dem 4.000 m2

großen Grundstück nimmt 106 Zimmer auf.Vor der Tür entstehen 40 ebenerdige Pkw-Stellplätze. Schlüsselfertigbauer ist List BauRhein-Main. B&B hofft, vom nahen VW-Werksamt Autostadt zu profitieren. ff

List baut B&B-Hotel
nahe Wolfsburg

Lehrte. LIP Invest kauft für über 20 Mio. Eurodas von Häfele, dem Spezialisten für Be-schläge und elektronische Schließsysteme,gemietete Logistikzentrum in Lehrte östlichvon Hannover. Entwickelt hat das 22.000 m2

große Versandzentrum der hannoverscheProjektentwickler Bauwo. LIP erwirbt dieLogistikimmobilie nahe der A 2 als fünftesObjekt für seinen im Sommer 2018 aufgeleg-ten Logistikimmobilienfonds. Mehr als 100Mio. Euro hat LIP hierfür investiert. ff

LIP Invest übernimmt
Logistik in Lehrte

Hamburg. Anders als im Artikel „ChristophGröner verspricht den Volkswagen des Woh-nungsbaus“ in der IZ 1-2/2019 geschrieben,hat die CG-Gruppe das Areal der Bundesmo-nopolverwaltung für Branntwein am Billwer-der Neuer Deich nicht von der Bima gekauft.Wir bitten den Fehler zu entschuldigen. ff

CG-Gruppe hat Areal
der Bima nicht gekauft

ANZEIGE
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Basic Media Data 
iz.de/basis-mediadaten

Special Advertising Formats 
iz.de/media/ 
sonderwerbeformen

Advertorial 
iz.de/media/advertorial

Real estate lawyers 
iz.de/media/
immobilienanwaelte

Real estate financing 
iz.de/media/
finanzierung

DIGITAL VERSION

KNOWLEDGE FOR DECISION
MAKERS.
IMMOBILIEN ZEITUNG.

Print + Online 
BASIC MEDIA DATA No. 30, VALID FROM 01.01.2020

PRICE LIST 2020

DIGITALVERSION
4

WISSEN FÜR ENTSCHEIDER. 
IMMOBILIEN ZEITUNG.

NEU

PREISLISTE 2020

Immobilien 
Finanzierung

4DIGITALVERSION
3

WISSEN FÜR ENTSCHEIDER. 
IMMOBILIEN ZEITUNG.

Immobilienanwälte  
2020/21

PREISLISTE
3

Regional / topic specials 
iz.de/media/ 
themenschwerpunkte

IZ Career

5 Special: Fokus Bayern

4 Wochen / 1.785 €
Full Size Banner (550 x 80 px) auf allen IZ.de-Seiten  
(reguläre Platzierung).

12 Wochen / 1.340 € 
Maxi Ad (550 x 250 px) auf allen IZ.de-Seiten,  
auf denen über Bayern berichtet wird.

FORMAT  BREITE x HÖHE / mm sw / € 2c / € 4c / €

A  1/1 Seite 325 x 480 11.040 12.000 14.760

B  1/2 Seite Eckfeld 259 x 300 5.520 6.000 7.380

C  1/3 Seite Eckfeld 193 x 267 3.680 4.000 4.920

D  1/4 Seite Eckfeld 193 x 200 2.760 3.000 3.690

E  1/5 Seite Eckfeld 193 x 160 2.208 2.400 2.952

F  1/8 Seite Eckfeld 193 x 100 1.380 1.500 1.845

A
B

C

D E F

Weitere Formate und technische Daten siehe Basis-Preisliste Nr. 30 und iz.de/basis-mediadaten. Alle Preise in € zzgl. MwSt. Es gelten die Allgemeinen Geschäftsbedingungen.
* IVW 2 / 2019

Thomas Buhlmann
 0611  973 26-26
 buhlmann@iz.de

KONTAKT

IHRE VORTEILE: 
• Fokus auf Ihre regionalen Leistungen
• Passendes redaktionelles Umfeld
• Attraktive Regionalkonditionen

LEISTUNGSDATEN
10.284* Exemplare verbreitete Auflage  
davon 8.815*  Exemplare Abo-Auflage 

ANZEIGEN- / DU-SCHLUSS
Donnerstag, 19. März 2020 /
Donnerstag, 26. März 2020 

ERSCHEINUNGSTERMIN
Donnerstag, 02. April 2020
Liegt IZ-Ausgabe 14 / 2020 bei

ANZEIGENFORMATE UND PREISE

Kombinieren Sie Print + Online und sparen Sie 50 % auf Ihre Bannerschaltung
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KNOWLEDGE FOR DECISION
MAKERS.
IMMOBILIEN ZEITUNG.

DIGITAL VERSION
1

Special Advertising Formats
IN THE IMMOBILIEN ZEITUNG PRINT PRODUCTS

www.iz.de/media/sonderwerbeformen

Too many options? Just give us a call.
PRICE LIST 2020

1 2
DIGITALVERSION

Das Advertorial
ALS UNTERNEHMENS- ODER PRODUKTPRÄSENTATION.

PREISLISTE 2020

WISSEN FÜR ENTSCHEIDER. 
IMMOBILIEN ZEITUNG.

1000 Ideen – aber wie umsetzen?! Einfach anrufen. 2

Mipim 
iz.de/media/mipim

Job Offensive

Expo Real 
iz.de/media/exporeal

Employer Branding 
online

Job and career specials Marketing channels for 
educational institutions

IZ Digital 
iz.de/media/digital

Online Advertising
Formats
iz.de/media/digital

7
DIGITAL VERSION

KNOWLEDGE FOR DECISION
MAKERS.
IMMOBILIEN ZEITUNG.

Expo Real 
ADVERTISING AND BANNER SPACE IN 
THE IMMOBILIEN ZEITUNG PRODUCTS

PRICE LIST 2020

Too much to read? Then call us. 76
DIGITAL VERSION

Mipim 
ADVERTISING AND BANNER SPACE IN 
THE IMMOBILIEN ZEITUNG PRODUCTS

PRICE LIST 2020

KNOWLEDGE FOR DECISION
MAKERS.
IMMOBILIEN ZEITUNG.

Help?! Just give us a call. 6

KNOWLEDGE FOR DECISION
MAKERS.
IMMOBILIEN ZEITUNG.

DIGITAL VERSION
8

IZ Digital
PRICE LIST 2020

And now? Just give us a call.

www.iz.de/media/digital

BANNER PLACEMENTS IN IMMOBILIEN 
ZEITUNG PRODUCTS

www.immobilienzeitung.de 8.11.2018, Ausgabe 45/2018 | D12653 | 6,80 EURODIGITALE BEWERTUNG Dieklassischen Gutachter müssensich der Konkurrenz durch künstliche Intelligenz stellen. Seite 8 RETAIL Die Entwicklung vonHandelsflächen ist nicht mehr,was sie mal war. Macht nichts, findet Michael Garstka. Seite 13 BUNDESREGIERUNG Verbändeder Immobilienwirtschaft bereitensich auf künftige politischeUmbrüche in Berlin vor. Seite 5 AEW Der Platzhirsch steigt insdeutsche Geschäft mit reguliertenVehikeln ein. Hypoports erfolgloseKVG hilft dabei. Seite 6

marktung ihrer Immobilie selbst in die Handnehmen könnten, um die Gebühr zu sparen. Das Bestellerprinzip bei der Vermietunggilt seit Juni 2015. Unmittelbar nach Einfüh-rung hatten zahlreiche Makler über massiveEinbrüche bei den Aufträgen geklagt und sichauf den Verkauf vonImmobilien konzen-triert. Nun droht auchhier Ungemach. KeinWunder also, dass indieser Gefechtslage schwere Geschütze inStellung gebracht werden. „Wir werden keinen Eingriff zulassen“,betont Markus Gruhn, RDM-Vorsitzender inBerlin-Brandenburg. Sollte die Bundesregie-rung ein Gesetz zum Bestellerprinzip beimVerkauf von Wohnimmobilien anstoßen,werde der RDM dieses auf seine verfassungs-rechtliche Zulässigkeit hin prüfen lassen.

D ie Aufregung in der Branche istgroß, sehr groß. Das zeigt schondie Resonanz auf eine On-lineumfrage der Immobilien Zei-tung: Mehr als 4.300 Branchenvertreter tateninnerhalb einer Woche ihre Meinung zurgeplanten Einführung des Bestellerprinzipsbeim Verkauf von Wohnimmobilien kund(siehe Grafik „Die Mehrheit ist gegen dasBestellerprinzip“ auf Seite 4) . Unternehmenund Verbände machten mobil, Briefe an dieKanzlerin wurden verfasst und Protestnotenformuliert. Der RDM holte gleich den Knüp-pel aus dem Sack und droht mit einer Verfas-sungsbeschwerde. Dabei liegt noch gar keinGesetzentwurf vor. Bisher gibt es lediglicheinen Antrag der Grünen-Fraktion im Bun-destag, der neben dem Bestellerprinzip beimVerkauf auch die Deckelung der Maklerpro-vision auf höchstens 2% des Kaufpreises vor-

sieht. Befeuert hat die schon länger schwe-lende Debatte jedoch eine Äußerung vonBundesjustizministerin Katarina Barley (SPD).Ende Oktober sagte sie in einem Zeitungsin-terview, sie wolle ein Bestellerprinzip wie beider Vermietung „rasch einführen“. Eingenaues Datum nannte sie zwar nicht. DieAnkündigung alleine aber reichte aus, um dieBranche aufzuschrecken.SPD und Grüne sehen in der Maklercour-tage einen großen Kostenblock, der vor allemden Käufer belastet und damit den Erwerbvon Wohneigentum erschwert. Häufig wirddie Gebühr vom Käufer bezahlt, obwohl derVermittler meist vom Eigentümer beauftragtwird. Wie schon bei der Vermietung soll des-halb das Prinzip gelten: Wer bestellt, mussauch bezahlen. Die Makler kritisieren die Aus-dehnung der Regel auf den Verkauf natürlich.Sie fürchten, dass viele Eigentümer die Ver-

Rechtlichen Beistand hat der Maklerringschon. Die Kanzlei Bub, Gauweiler & Partnerhat ein Gutachten erstellt, und dieses kommtzu dem Schluss: „Das Bestellerprinzip bei pri-vaten Immobilienkäufen führt nicht zu einerEntlastung der Käufer bei den Kaufnebenkos-ten. Die Regelung ver-stößt gegen Art. 12 GG.“In Artikel 12 des Grund-gesetzes ist das Rechtauf freie Berufsaus-übung festgeschrieben. Die Gutachter argu-mentieren: Eine Regelung, die zwingend dieZahlung der Provision bei privaten Immobi-lienkäufen durch den Verkäufer bestimmt,stelle eine unzulässige Einschränkung derBerufsausübungsfreiheit dar. Denn die Ga-rantie der freien Berufsausübung schließeauch die Freiheit ein, das Entgelt mit denInteressenten auszuhandeln.

Aufstand derImmobilienmaklerDie Maklerschaft wappnet sich für den Kampf gegen das Bestellerprinzip beim Verkauf vonWohnimmobilien. Noch bevor überhaupt ein Gesetzentwurf vorliegt, droht der Ring DeutscherMakler (RDM) mit einer Verfassungsbeschwerde. Bislang zeigt sich die Politik allerdings wenigbeeindruckt. Mit Konzeptpapieren versuchen dagegen Maklerhäuser wie Von Poll und Engel & Völkers, eigene Regelungen populär zu machen.

Bestellerprinzip könnte ein Grundrecht verletzen

Im Kampf gegen das Bestellerprinzip beimVerkauf gehen die Makler nun in dieOffensive. Quelle: Fotolia.com, Urheber: roompoetliar

» Seite 4

www.aareal-bank.com

Folgen Sie uns auf Twitter:   @aareal  #thinkfutureZUKUNFT DENKEN.JETZT HANDELN.

YOUR GLOBAL REAL ESTATE ADVISOR 

  

• Bewertung – RICS regulated • Advisory• Debt Advisory• Transaktionsdatenräume• Technical Due Diligence• Projekt Monitoring• Environmental DD

P-1 E 60BESUCHEN SIE UNS!

Tel. +49 (0) 69 2475267-0www.duffandphelps.de

BESUCHEN SIE UNS …  MAPIC, STAND R7.C29realestate.bnpparibas.de
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RECTANGLE /  
MEDIUM RECTANGLE 
 
Format: 250 x 150 px / 300 x 300 px
Volume: 50 KB / 40 KB

Both formats offer you high reach due to their 
run-over-network distribution. The rectangle 
formats are particularly attractive due to their 
placement within the page and are particularly 
flexible formats. This makes it easy for you to 
match the design to your print motifs.

WALLPAPER / WALLPAPER XL
 
Format:  Leaderboard 1002 x 100 px
 + skyscraper 120 x 600 px oder
 wide skyscraper 160 x 600 px
Volume: 100 KB  

The wallpaper is a combination of a leaderboard 
and a skyscraper / wide skyscraper. It is particu-
larly eye-catching due to its extremely attractive 
placement. The background is additionally high-
lighted in a different colour, covering the entire 
website. The picture shows a an XL wallpaper 
with two wide skyscrapers connected to the lea-
derboard.

FLOOR AD
 
Format: 1002 x 120 px 
Volume: 80 KB  
The floor ad remains at the bottom of the brow-
ser window as the user scrolls, ensuring maxi-
mum attention for eight seconds. The floor ad 
is the most clicked advertising medium.

FULL SIZE BANNER
 
Format: 550 x 80 px
Volume: 30 KB

The full-size banner is a classic form of online 
advertising. It appears within the editorial con-
tent. The full-size banner is also available for 
the IZ aktuell newsletter.

STICKY

Online Advertising  
Formats 2020
www.iz.de 

DIGITAL VERSION
99
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Take advantage of our readers‘  
loyalty and draw their attention 
to your company!

On average, our subscribers read the IZ 
for 53 minutes. This results in more than a 
40-hour working week devoted to further 
training and maintaining a lead in know-
how per year.

Boost your advertising efficiency in 
our high-quality environment!

103 employees, including 27 journalists, 
18 data editors and 27 technical product 
developers, form the heart of IZ: This 
group of skilled journalists and our inno-
vative technical environment guarantee a 
lasting attention for your advertising.

Open your door to new customers, 
increased sales and higher profit 
margins.

Trust in our newspaper opens doors. Make 
use of the 360° information provided by 
our products: print, IZ.de, IZ Research, IZ 
Shop, IZ Jobs and Heuer Dialog.

In terms of quality: It’s top!

COMPETENCE
360-DEGREE

INFORMATIONQUALITY TIME
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Attract customers who are willing  
to pay thanks to the wide reach of  
IVW-tested media channels.

Our subscriber circulation of 8,815 copies 
per edition* proves that the Immobilien 
Zeitung offers industry professionals in-
dispensable reading matter weekly. The 
online portal boasts more than 840,000 
PIs** per month and the daily newsletter 
more than 528,000 PIs** per month, un-
derlining the outstanding position of the 
Immobilien Zeitung.

Boost the ROI of your trade fair 
investments.

With a total circulation of over 90,000 print 
copies and online circulation of more than 
840,000 PIs** per month, we provide the 
real estate industry with all the important 
information it needs to guarantee success 
at Mipim and Expo Real.

Meet your potential customers!

High quality is in demand, which is why 
each IZ print edition is used by an average 
of 3.7 readers and is picked up twice per 
reader!

In terms of quantity: So much!

* Source: IVW 2/2019     ** Source: http://ausweisung.ivw-online.de

CIRCULATION
TRADE FAIR 

SUPPORT
APPROX. 35,000

READERS
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GENERAL SECTION

The layout of the Immobilien Zeitung is designed to provide an 
optimum overview of the major issues in the real estate industry.  
The first two BOOKS – as the folded but unbound papers in a 
newspaper are called – include the following categories:

NEWS
JOB AND CAREER
FACILITY AND PROPERTY MANAGEMENT
RETAIL
THE DIGITAL WORLD
LAW AND TAXES

The book structure.

1ST BOOK 2ND BOOK
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REGIONAL SECTION

The regional markets and the advertising section come next in the 
third and fourth books of the Immobilien Zeitung. All regional sec-
tions are published in the same issue for all over Germany, which 
means that regional ads have a nationwide range.

TITLE PAGE
NORTH GERMANY
NORTH RHINE-WESTPHALIA
HESSE / RHINELAND-PALATINATE / SAARLAND
BADEN-WÜRTTEMBERG
BAVARIA
EASTERN GERMANY
EVENTS
MORTGAGE RATES
FORECLOSURE SALES
JOB ADS

3RD BOOK 4TH BOOK
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The advertising rates.

325 x 480 

325 x 240 

127 x 480 

259 x 200 

325 x 96 

325 x 120 

325 x 60 

Display advert
on 3 or 4 pages

259 x 300 

325  x 192 
 

325 x 160 

127 x 300 

61 x 480 

61 x 300 

Magazine
oversized format

193 x 267 

193 x 200 

127 x 240

127 x 150

259 x 150 

193 x 160

193 x 100

COLUMN WIDTHS
1 column	  = 	 61 mm 
2 columns	 =	 127 mm 
3 columns	 =	 193 mm 
4 columns	 =	 259 mm 
5 columns	 =	 325 mm

ISLAND AD
Minimum format:
Maximum format:

ADVERTISING MEASUREMENTS / mm

The advertising rates are calculated proportionally, making it pos-
sible for you to select the optimum height for your ad motif within 
the specified column width (see blue box). You can find the stand-
ard sizes on this double page.

There is a choice of two widths for ISLAND ADS which are sur-
rounded by editorial text on three sides: 61 mm wide (1 column) or 
127 mm wide (2 columns). You can select the height in mm-steps 
between 50 and 100 mm. Three price examples are given in the 
bottom line (see also calculation examples on p. 16).

GENERAL SECTION

FORMAT
basic price

BW / € 
6.45

1 ADD. COLOUR / €
7.40

3 ADD. COLOURS / €
8.65 

1/1 page 
2.400 mm
2nd book (-20 %) 

15

12

,480

,384

17

14

,760

,208

20

16

,760

,608

1/2 page
1.200 mm
2nd book (-20 %)

7

6

,740

,192

8

7

,880

,104

10

8

,380

,304

2/5 page
960 mm

6,192 7,104 8,304

1/3 page
800 mm

5,160  5,920 6,920

1/4 page
600 mm

3,870 4,440 5,190

1/5 page
480 mm

3,096 3,552 4,152

1/8 page
300 mm

   1,935 2,220 2,595

Basic price**
   61  x   50 mm
127 x 100 mm
  61  x 100 mm

 11.70       
585

2,340
1,170

  + 100  
685 

2,440 
1,270

+ 200
  785

2,540
1,370 

More information on special advertising formats?
Folder: iz.de/media/sonderwerbeformen1
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REGIONAL SECTION

BW / €
4.60 

1 ADD. COLOUR / €
5.00

3 ADD. COLOURS / €
6.15

11,040
––

12,000
––

          14,760
                ––

5,520

––

6 ,000

––

           7,380

               ––

4,416 4,800 5,904

3,680  4,000 4,920

2,760 3,000 3,690

2,208 2,400 2,952

        1,380 1,500 1,845

8.40
420

1,680
840 

+ 100  
520  

1,780
940

+ 200  
620

1,880
 1,040

* Exclusive placement is not guaranteed for formats under 800 mm.

** Minimum size for ads in the editorial sections (except for island ads): 300 mm.
    A factor of 1.5 is applied to island ads when calculating the frequency rate.

* Exclusive placement is not guaranteed for formats under 600 mm.

GENERAL SECTION

FORMAT
basic price

BW / € 
6.45

1 ADD. COLOUR / €
7.40

3 ADD. COLOURS / €
8.65 

1/1 page 
2.400 mm
2nd book (-20 %) 

15

12

,480

,384

17

14

,760

,208

20

16

,760

,608

1/2 page
1.200 mm
2nd book (-20 %)

7

6

,740

,192

8

7

,880

,104

10

8

,380

,304

2/5 page
960 mm

6,192 7,104 8,304

1/3 page
800 mm

5,160  5,920 6,920

1/4 page
600 mm

3,870 4,440 5,190

1/5 page
480 mm

3,096 3,552 4,152

1/8 page
300 mm

   1,935 2,220 2,595

Basic price**
   61  x   50 mm
127 x 100 mm
  61  x 100 mm

 11.70       
585

2,340
1,170

  + 100  
685 

2,440 
1,270

+ 200
  785

2,540
1,370 

EXCLUSIVE PLACEMENT*

EXAMPLE P.16

EXAMPLE P.16
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EDITION PUBLICATION DATE DEADLINE ADS                                                                                                                                      
Editorial section          Advertising section

SPECIALS / FOCUS TOPICS DEADLINE ADS
Specials

    1–2          09.01. 02.01. 03.01. Double issue
3   16.01. 08.01. 10.01.
4   23.01. 15.01. 17.01.
5   30.01. 22.01. 24.01. Focus Real estate financing 09.12.2019
6   06.02. 29.01. 31.01. S
7   13.02. 05.02. 07.02.
8 20.02. 12.02. 14.02.
9 27.02. 19.02. 21.02.

10 05.03. 26.02. 28.02. Focus North Germany 20.02.
05.03. IZ trade fair newspaper ”Investing in Germany“ for Mipim 13.02.

   11 12.03. 04.03. 06.03. Update issue, available on days 3 and 4 of the fair 04.03.
12 19.03. 11.03. 13.03.
13 26.03. 18.03. 20.03.
14 02.04. 25.03. 27.03. Focus Bavaria 19.03.
15 09.04. 01.04. 03.04.
16 16.04. 08.04. 09.04.
17 23.04. 15.04. 17.04.
18 30.04. 22.04. 24.04.
19 07.05. 29.04. 30.04.
20 14.05. 06.05. 08.05. Focus Berlin 30.04.

 21 22.05. 13.05. 15.05.
22 28.05. 20.05. 22.05.
23    04.06. 27.05. 29.05
24 12.06. 03.06. 05.06.
25 18.06. 10.06. 12.06. Focus Job & Career: Job Market Survey 05.06.
26 25.06. 17.06. 19.06.

  27 02.07. 24.06. 26.06. Focus Job & Career: IZ career forum  19.06.

The 2020 publication dates.

Mipim, 10. – 13.03.

Quo Vadis, 10.– 12.02.
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EDITION PUBLICATION DATE                   DEADLINE ADS                                                                                                                                       
Editorial section          Advertising section

SPECIALS / FOCUS TOPICS DEADLINE ADS
Specials

28 09.07. 01.07. 03.07.
29 16.07. 08.07. 10.07.
30 23.07. 15.07. 17.07. Focus Job & Career: Top Employers 10.07.
31 30.07. 22.07. 24.07.
32 06.08. 29.07. 31.07.
33 13.08. 05.08. 07.08.
34 20.08. 12.08. 14.08.
35 27.08. 19.08. 21.08.
36 03.09. 26.08. 28.08. Focus Logistics 20.08.
37 10.09. 02.09. 04.09. Focus Real estate lawyers 27.07.
38 17.09. 09.09. 11.09.
39 24.09. 16.09. 18.09. Focus IZ Trade Fair Planner Expo Real 07.09.

40–41 01.10. 16.09. 25.09.
Expo Real Special Edition 16.09.
Focus North Rhine-Westphalia 16.09.
Focus Job & Career 14.09.

05. / 06. / 07.10. Special IZ trade fair newspaper Expo Real 15.09.
42 15.10. 07.10. 09.10.
43 22.10. 14.10. 16.10.
44 29.10. 21.10. 23.10.
45 05.11. 28.10. 30.10.
46 12.11. 04.11. 06.11.
47 19.11. 11.11. 13.11.
48 26.11. 18.11. 20.11.
49 03.12. 25.11. 27.11.
50 10.12. 02.12. 04.12.
51 17.12. 09.12. 11.12.

Expo Real, 05. – 07.10.
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ISLAND ADS – VIP positions for a longer attention period!
With island ads, you place your message in a position where the reader‘s eyes stay for a long 
time and process the page in “reading mode”. Island ads are surrounded by text on at least 
three sides and therefore have a high impact! For details, see page 12.

FORMAT / mm TITLE PAGE 4c / €
   General section            Regional section

A Title head    61 x 40 1,780  1,170

B Title strip 325 x 100 5,460 3,680

C Large title ad    61 x 120 1,880 1,215

D Title ad at the top    61 x 50 1,380    915

E  Title ad at the top centre    61 x 50 1,170    915

F  Title ad at the bottom centre    61 x 50 1,170   915

TITLE ADS*

€ 11.70 basic price b/w per mm x 50 mm height + € 100 colour surcharge = € 685

€ 8.40 basic price b/w per mm x 2 x 100 mm height + € 200 colour surcharge = € 1,880
Sample calculation for island ads in the regional section (4c / 2 columns 100 mm height):

Using selected examples, we have included information on our best formats for you here.  
A detailed description, additional formats and all prices can be found in folder 1: Special 
advertising formats 2020.

* Depending on the editorial image layout, the ads can also be placed across the gutter.

ISLAND
AD

A

D

C

E
F

B

D
E

B

A

C

F

Sample calculation for island ads in the general section (2c / 1 column 50 mm height):

The special advertising formats. 
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U 4 – Last page, at a low regional rate!

Format: 1/1 page 325 x 480 mm € 11,040 / bw € 12,000 / 2c € 14,760 / 4c

DOUBLE SKYSCRAPER
FORMAT / mm bw / € 2c / € 4c / €

General section
2 x   61 x 480 6,192 7,104 8,304

2 x 127 x 480 12,384 14,208 16,608

Regional section
2 x   61 x 480 4,416 4,800  5,904  

2 x 127 x 480 8,832 9,600 11,808

 Format: Ø 80 mm  Fixed price € 2,810 Closing date for ads 2 weeks before publication

CIRCULAR ADVERTISING FORMAT

OBITUARY – All advertising formats at regional price, placement
in the general section!

STRIP ADVERTISING FORMAT – specially for the event page!

Format:  159 x 23 mm € 605 / bw € 835 / 4c

D
O

U
BL

E 
SK

YS
CR

AP
ER

More information on special advertising formats? 
Folder: iz.de/media/sonderwerbeformen1
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O
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PANORAMA AD – XL + XXL for your major events!

PLACEMENT FORMAT / mm    4c  /  €

General section

Minimum size    675 x 200   17,300

Maximum size    675 x 480   38,198

XL panorama   1,000 x 480   46,710

XXL panorama   1,350 x 480   62,280

PLACEMENT FORMAT / mm    4c / €

General section

1/4 page    193 x 200   6,488

1/3 page    279 x 200 (across gutter)   8,650

1/2 page     279 x 300 (across gutter)   12,975

POST-IT – An ad that can be detached and stuck down again!

Title page 76 x 76 mm    € 7,300 / 4c including printing costs

TUNNEL AD

Size: 4 pages   150 x 480 mm  Fixed price € 25,900 plus printing costs

FLYING PAGE – Impress our readers at first glance!

IZ 40–41/2020 (Expo Real issue with double circulation): € 39,400

POST-IT

1/4 PAGE

1/3 PAGETUNNEL AD

1/2 PAGE

FLYING 
PAGE

XL XXL

PANORAMA
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CONVENTIONAL LOOSE INSERT

iCOVER
The real page 1 is preceded by a ″fake page 1″ with a whole page of 
advertising space on its rear side, offering a particularly prominent 
placement compared to the real page 1. Price: € 51,700

ADVERTORIAL
An advertorial is an advertisement that is designed to look like  
editorial content. It enables you to present your company, product 
or event with the look and feel of an editorial news report. All ad-
vertising formats are possible at the regular advertising rates. 
Please refer to Folder 2 for details.

As a service, we coordinate the printing of your insert including de-
livery to the newspaper printing press. Please send us the ready- 
for-press documents 3 weeks before publication. We would be 
happy to send you further information on request.

Minimum quantity: 10,000 copies
Format: DIN A 6 to DIN A 4

WEIGHT / g € / 1,000

up to 25 350

up to 30 360

up to 35 370

iCOVERADVER-
TORIAL

LOOSE INSERT

More information on special advertising formats?
Folder: iz.de/media/sonderwerbeformen

1
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ALL PRINT ISSUES ALSO AS E-PAPER
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URING THE TRADE FAIR                            AFTER

IZ TRADE FAIR ISSUE
11/2020

IZ 10/2020

TRADE FAIR JOURNAL 
“INVESTING IN GERMANY“

IZ 12 /2020

MIPIM AT IZ.DE

The touchpoints for Mipim.

More information on Mipim?
Folder: iz.de/media/mipim6

IZ
.D

E 
W

IT
H S

PE
CIAL TRADE FAIR PAGES, DAILY AND SPECIAL NEW

SLETTERS

approx. 26,800 participants
approx. 3,800 exhibitors

10.– 13. march 2020

IZ DAILY NEWSLETTER
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ALL PRINT ISSUES ALSO AS E-PAPER
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URING THE TRADE FAIR                              AFTER

The touchpoints for Expo Real.

IZ TRADE FAIR
PLANNER

IZ SPECIAL ISSUE
40–41/ 2020

DAILY TRADE  
FAIR NEWSPAPER

IZ 42 /2020

IZ DAILY NEWSLETTER

EXPO REAL AT IZ.DE More information about Expo Real?
Folder: iz.de/media/exporeal7

IZ
.D

E 
W

IT
H S

PE
CIAL TRADE FAIR PAGES, DAILY AND SPECIAL NEW

SLETTERS

approx. 45,000 participants 
approx. 2,090 exhibitors 

 5.– 7. october 2020
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The IZ.de news portal.
The IZ.de news portal provides decision-makers in the real estate 
industry with the latest information on a daily basis. The contents 
are accessible on a paid-content basis for all customers of the  
basic, premium and research packages of the Immobilien Zeitung.  
A limited number of free articles per month are available for  
registered readers.

BANNERS – MADE EASY
If you wish, we can design your advertising material free of charge, 
and you can choose between a maximum booking (banner always 
visible) or 3-ad rotation (banner visible for one third of page views).

DIGITAL PERFORMANCE DATA
Monthly average for 1st half year 2019*: 
PIs 841,193, visits 283,887

CLOSING DATES FOR ADVERTISING BANNERS
Banners delivered fully designed: 3 working days before 
publication
To be designed by us: 10 working days before publication

TECHNICAL SPECIFICATIONS see page 31 

 
SPECIFICATIONS FOR ADVERTISING MATERIALS
Delivery by e-mail by noon of the relevant day, specifying client, 
campaign name and target link. E-mail: anzeigen@iz.de

* Source: http://ausweisung.ivw-online.de

RECTANGLE /  
MEDIUM RECTANGLE 
 
Format: 250 x 150 px / 300 x 300 px
Volume: 50 KB / 40 KB

Both formats offer you high reach due to their 
run-over-network distribution. The rectangle 
formats are particularly attractive due to their 
placement within the page and are particularly 
flexible formats. This makes it easy for you to 
match the design to your print motifs.

WALLPAPER / WALLPAPER XL
 
Format:  Leaderboard 1002 x 100 px
 + skyscraper 120 x 600 px oder
 wide skyscraper 160 x 600 px
Volume: 100 KB  

The wallpaper is a combination of a leaderboard 
and a skyscraper / wide skyscraper. It is particu-
larly eye-catching due to its extremely attractive 
placement. The background is additionally high-
lighted in a different colour, covering the entire 
website. The picture shows a an XL wallpaper 
with two wide skyscrapers connected to the lea-
derboard.

FLOOR AD
 
Format: 1002 x 120 px 
Volume: 80 KB  
The floor ad remains at the bottom of the brow-
ser window as the user scrolls, ensuring maxi-
mum attention for eight seconds. The floor ad 
is the most clicked advertising medium.

FULL SIZE BANNER
 
Format: 550 x 80 px
Volume: 30 KB

The full-size banner is a classic form of online 
advertising. It appears within the editorial con-
tent. The full-size banner is also available for 
the IZ aktuell newsletter.

STICKY

Online Advertising  
Formats 2020
www.iz.de 

DIGITAL VERSION
9

More information on IZ digital?
Folder: iz.de/media/digital8

More information on online  
advertising formats?  
Flyer: iz.de/media/digital9
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ADVERTISING FORM TARGET FORMAT / px DATA SIZE / KB FULL PLACEMENT / € 3-AD ROTATION / €

A  Billboard PC / Mac / tablet 960 x  250 80 11,865 5,950

B  Full-size banner PC / Mac / tablet / phone 550 x    80 30 1,785 895

C  Skyscraper PC / Mac 120 x 600 40 2,920 1,460
    double skyscraper 2 x 120 x 600 each 40 5,845 2,920

D  Medium rectangle PC / Mac / tablet 300 x 300 50 1,880 940

E  Maxi ad PC / Mac / tablet / phone 550 x  250 40 2,680 1,340

F    Wallpaper PC / Mac
1002 x  100 80 9,250 4,620

 + 160 x 600

G   Floor ad PC / Mac / tablet 1002 x   120 80 7,910 4,000

H   Leaderboard PC / Mac / tablet 960 x   100 60 7,910 4,000

 I    Wide skyscraper PC / Mac 160 x 600 40 3,650 1,825
           double wide skyscraper PC / Mac 2 x 160 x 600 each 40 7,300 3,650

 J   Rectangle PC / Mac / tablet 250 x   150 40 1,500 750

K  Wallpaper XL PC / Mac 1002
2 x 160

x
x

100
600 80 16,580 8,290

L  Layer ad mobile Phone 300 x   400 30 –– 1,215      

M Mobile ad Phone 480 x   250 30 1,220 ––

STICKY

STICKY

STICKY

WEEKLY PRICES MON–SUN

A

C
B D

Navigation

C

A 	Billboard 960 x 250  px
B  Full-size banner 550 x 80 px
C  Skyscraper 120 x 600 px  
	 (left or right) 
D  Medium rectangle 300 x 300 px 

E

Navigation

F / H

F

G

E  Maxi ad 550 x 250 px 
F  �Wallpaper �(leaderboard +
	 skyscraper or wide skyscraper 	
	 1002 x 100 px + 160 x 600 px)
G Floor ad 1002 x 120 px

M

M	Mobile ad
	 480 x 250 px

Navigation

H / K

IK

J

H  Leaderboard 960 x 100 px
 I  	Wide skyscraper 160 x 600 px
 J	 Rectangle 250 x 150 px
K	 Wallpaper XL �(leaderboard + 
	 2 x wide skyscraper
	 1002 x 100 px + 2 x 160 x 600 px)

K L

L	 Layer ad mobile 
	 300 x 400 px

STICKY              BANNERS
Skyscrapers and floor ads  
always remain visible regard-
less of the scrolling position.

BITTE INHALT ERST EINMAL RUHEN LASSEN. HIER WIRD SICH GGF. NOCH ETWAS ÄNDERN.

RESPONSIVE FROM 
2020!

And with extended  
banner formats



24

IZ Mobile.
About 30 % of all page impressions at our news portal iz.de are 
accessed using mobile devices, of which 2/3 per tablet and 1/3 
per smartphone. You can place your advertisements so that they 
reach mobile readers as well as conventional office users (PC / 
Mac):

ADVERTISING FORM FORMAT / px SIZE / KB € / WEEK

   LAYER AD MOBILE 300 x 400 30    1,215 (3-ad rotation)

  MOBILE AD 480 x 250 30    1,220 (full placement)

TABLET
All banners on page 23 that are marked with tablet are displayed.

SMARTPHONES
All positions booked at iz.de marked with PHONE on page 23, like 
the full-size banner and maxi ad, can be displayed 

LAYER AD MOBILE: In addition, you can create a large banner that 
is positioned over the content for smartphones. We show this  
banner for three seconds for one-third of the page views.

LAYER AD MOBILE MOBILE AD
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The weekly newsletter IZ WOCHE is published every Friday and contains the 
most important news of the week. It is available to both subscribers and  
registered users. 

ADVERTISING FORM FORMAT / px DATA SIZE / KB PRICE / € + BOOKING IZ AKTUELL / €

MAXI AD 600 x 120   40 1,000  500
MAXI AD PLUS 600 x 160   40 1,200  600

Positions after the 1st and 2nd articles: first come first served.

* Applies when booking in the same week and for the same size; combined rate does not apply in week 36-42.

Just under 25,900 registered recipients and some 13,700 PIs.

PERFORMANCE DATA

The weekly newsletter.

CLOSING DATES FOR ADVERTISING
Banners delivered fully designed: 3 working days before publication 
Banners to be designed by us: 10 working days before publication 

BANNER DELIVERY
Delivery by e-mail by noon of the relevant day, stating client, campaign names 
and target link. E-mail: anzeigen@iz.de
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IZ aktuell – the daily newsletter.
The daily newsletter IZ AKTUELL provides daily information (MON–FRI, 
except on public holidays) on all the most important and up-to-date 
news in the real estate industry. IZ aktuell is exclusively available to  
Immobilien Zeitung subscribers. 

The benefits for your advertising: minimum wastage of coverage and 
extensive reach.

PERFORMANCE DATA
528,478 PIs* per month on average
24,580 PIs* per day on average

* Source: http://ausweisung.ivw-online.de; 1–6/19

ADVERTORIAL
540 x 360 px / 80 KB

POSSIBLE FROM POSITION 3

S

A

M

L

CLOSING DATES FOR ADVERTISING BANNERS 
Banners delivered fully designed: 3 working days before publication
To be designed by us: 10 working days before publication

BANNER DELIVERY
Delivery by e-mail by noon of the relevant day, specifying client, campaign 
name and target link. E-mail: anzeigen@iz.de

540 x 120 / 40 KB
MAXI AD

540 x 80 px / 30 KB
FULL-SIZE BANNER

MAXI AD PLUS
540 x 160 px / 40 KB
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ADVERTORIAL
The most important news of the day is condensed into the daily 
newsletter. You can place your message here as an ADVERTORIAL 
or as an IMAGE + TEXT BANNER (e.g. image or logo with 500 charac-
ters of text with a link), which we would be happy to design for you 
free of charge. With a size of 540 x 360 px, your message stands out 
– it is twice the height of the highest advertising banner! 

For advertorials, the font size, font type etc. of your banner differs 
from that of the editorial content. BUT YOU REACH THE READER 
WITH YOUR COMPANY MESSAGE IN ”READING MODE“.

POSITION € / WEEK

1 2,360

2 1,630

3 1,420

4 1,220

5 1,120

6 1,020

7 920

8 820

from 9 710

POSITION € / WEEK

1 3,080

2 2,230

3 1,870

4 1,520

5 1,370

6 1,270

7 1,170

8 1,070

from 9 1,015

POSITION € / WEEK

1 4,260

2 3,260

3 2,850

4 2,030

5 1,730

6 1,560

7 1,420

8 1,320

from 9 1,120

BANNER 
POSITION EUR / WOCHE

1. POSITION ––

2. POSITION ––

3 5,700

4 4,060

5 3,460

6 3,120

7 2,840

8 2,640

from 9 2,240

POSITION € / WEEK

More information about IZ Digital?
Folder: iz.de/media/digital8

FULL-SIZE BANNER
540 x 80 px / KB 30S MAXI AD

540 x 120 px / KB 40M MAXI AD PLUS
540 x 160 px / KB 40L ADVERTORIAL

540 x 360 px / KB 80
from Position 3A
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IZ Career.

IZ-Jobs
career

newsletter

job teaser
print edition

IZ-Jobs.de
IZ.de

daily and weekly 
newsletter

facebook
and instagram

MARTINA WALKER
Head of advertising sales 
job markets
     +49 (0)611 973 26-64
	 walker@iz.de

SASKIA THAU
Media consulting 
job markets 
     +49 (0)611 973 26-43
	 thau@iz.de

Get in touch!

HIGH VISIBILITY FOR YOUR JOB ADVERTISEMENT.
GET IN TOUCH WITH ACTIVE AND PASSIVE JOB CANDIDATES.

CROSS-MEDIA CAMPAIGN:
YOUR JOB ADVERTISEMENT ON ALL CHANNELS.

NEW
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Booth at job trade fair
20 June 2020

Database of applicants
at IZ-Jobs.de

Company profile
at IZ-Jobs.de

Banner advertising  
at IZ-Jobs.de

Sponsorship of the
job market survey

Print ads in the classified ads section  
and job and career specials

IZ CAREER FORUM

COMBINE CROSS-MEDIA PLATFORMS

GET TO KNOW YOUG PROFESSIONALS.
BOOST AWARENESS FOR YOUR COMPANY.
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The discounts.
In each case only one scale is applied. All advertisements publish- 
ed during one calendar year or during one individually agreed 
discount year are eligible for discounts. This does not include ad-
vertisement packages at IZ-Jobs.de, Job Offensive and third-party 
advertising inserts. Agency commission: 15 % on image and job 
advertisements. We would be happy to recommend the most suit- 
able discount scale for you.

The frequency scale is usually applied to ads placed in the adver-
tising section. For small island advertisements, it is worth com-pa-
ring the costs of the two discount scales. This scale does not apply 
to the newsletter or to online turnover. 

When calculating the frequeny scale at the end of the accounting 
year, a factor of 1.5 is applied to island ads. Unless otherwise ag-
reed, the end of the accounting year is the end of the calendar 
year.

The turnover scale is the more favourable option for most of our 
advertising customers. It applies to print and online turnover. The 
turnover discount scale is already more advantageous for adverti-
sing formats from 150 mm in the regional section 4c. 

It applies to all advertising turnover with the publisher Immobilen 
Zeitung (gross turnover excluding agency fees, cash discounts or 
other discounts), e. g. print + online + newsletter.

2 –  5 times 3 %

   6     –  14     times 6 %

 15   –  19   times 9 %

20 – 25 times 12 %

   from 26 times 15 %

TURNOVER SCALE

€ 10,000 5 %

€ 20,000      10 %

€ 30,000   15 %

€ 45,000 18 %

€ 60,000 20 %

€ 90,000 22 %

€ 120,000 24 %

€ 150,000 26 %

€ 200,000 28 %

€ 250,000 30 %

up from € 300,000 31 %

Noch nichts gemacht an den Schriften.

FREQUENCY SCALE
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Technical specifications.
DATA FORMAT: 

IMAGE  
RESOLUTION:

DATA:

PRINT  
DOCUMENTS:

FONTS:

COLOURS:

LINES:

QR CODE:

COLOUR  
APPLICATION: 

PAPER FORMAT: 

PRINT AREA: 

NO. OF COLUMNS:

PRINTING  
TECHNOLOGY: 

PROOF: 

DATA FORMATS  
IZ.DE:

DATA FORMATS  
NEWSLETTER:

PDFx3. Open files upon request

300 dpi (minimum 200 dpi)

E-mail: anzeigen@iz.de

The delivery deadline for print documents is the closing date for ad-
vertisements for the issue booked. Print documents drawn up in the 
final format and without crop marks.

Fonts must be embedded in the PDF file or converted into paths. If 
the font is made up in white, the font size must be at least 7 points 
against multi-coloured backgrounds and should not be designed as 
a light style, otherwise 6 points suffice (printing colour black, over-
printing mode).

CMYK Euro scale. Use ISOnewspaper26v4.icc colour profile to ensure 
colour consistency. Special colours / spot colours are made up using 
the Euro scale. HKS-Z colour tones are converted to the 4c colour spec-
trum and printed according to the Euro scale. HKS colour tones which 
are not made up according to the HKS-Z standard will be adjusted for 
2c and 4c ads. Black text must be 100 % and made up entirely of black.
A colour profile can be downloaded from iz.de/mediadaten.
 
Lines must be minimum 0.25 points; white lines on a multi-coloured 
background minimum 0.4 points.

To ensure sharp contours, the QR Code should be created in b/w (not 
in 4c and not as “copy and paste”).

Maximum 240%. Dot gain: a 50% tone of the original (black) is 
increased by about 26% during the offset printing process. Tonal 
range: 3-90%

350 mm wide x 510 mm high

325 mm wide x 480 mm high

Text section: five 61 mm columns, advertising section: six 50 mm 
columns 

Newspaper offset printing

To produce an optimal printing result of your ad, we need a proof 
that complies with the ISO 12647-3 standard for colour ads. A 
motif-wide ugra / FOGRA media key must be shown on the proof. 
Otherwise the proof cannot be accepted as colour reproducible.

We accept standard formats: GIF, JPEG, PNG and HTML incl. target 
link.

GIF or JPEG. Animated GIFs are no longer supported by Outlook 
2007 and above (according to Microsoft), which is why an animat- 
ed GIF is displayed to only a small proportion of readers. Please 
create animated GIFs always in such a way that the whole advertis- 
ing message is contained in the first image. 
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Comparison of print run and distribution.

DISTRIBUTION BY NIELSEN AREAS

  NIELSEN AREAS   	 FEDERAL STATES      DISTRIBUTION OF ISSUES SOLD

  I 	    	 Bremen, Hamburg, Lower S., Schl.-Holst.	 15.7 % 

  II 		 North Rhine-Westphalia	 21.7 % 

  IIIa 	 Hesse, Rhineland-Palatinate, Saarland	 20.9 % 

  IIIb 	 Baden-Württemberg 	 10.6 % 

  IV 	 Bavaria	 1 1.4 % 

  V 		 Berlin 	 10.6 % 

  VI 	 Meckl.-Vorp., Brandenb., Saxony-Anhalt	 3.2 % 

  VII 	 Thuringia, Saxony	 5.9 % 

AVERAGE PRINT RUN 2nd QUARTER 2019

  Print run	 10,538   

  No. of issues distributed	 10,284

  No. of issues sold = subscribers	 8,815    

  Reader per subscription issue	 3.7***

ONLINE PERFORMANCE

Monthly average from
1–6 / 2019

841,193**
Page 

Impressions
283,887**

Visits

* Source: IVW
** Source: http://ausweisung.ivw-online.
*** According to the Czaia Marktforschung analysis of the subscriber structure.

The long-term comparison of subscriber development shows how demand for the
different titles has developed from 02/09 to 02/19.

DEVELOPMENT OVER 10 YEARS*

 2009    2010      2011   2012    2013     2014      2015    2016     2017    2018     2019	

IMMOBILIENWIRTSCHAFT

IMMOBILIEN MANAGER
DER FACILITY MANAGER

FACILITY MANAGEMENT

IMMOBILIEN ZEITUNG

Su
bs

cr
ib

er
s
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READERSHIP*: 

By company – By sector.
By sector (multiple responses, cumulated)a+d

TOTAL

Service providers for the 
real estate industry 

Investment 6 % Finance 4 %

Project development / project planning / construction 

Real estate brokering  

Property management  

No answer  

a Only those employed in the real estate industry = 84 % of the readership.
d Values in brackets: companies whose core activity is in the relevant sector (total value = 100 %). Other values:  companies active in this sector.
*According to the Czaia Marktforschung analysis of the subscriber structure.

PROJECT DEVELOPMENT/PLANNING/DESIGN 34 % (17 %) 

Architect or engineering office 5.6 %

Project manager (third-party service provider) 5.6 %

Construction company 2.8 %

Project development company 22.1 %

Property developer   8.5 %

INVESTORS      16 % (6 %) 

Real estate investment trust / real estate company 6.6 %

Pension fund  1.4 %

Company (not real estate company) 2.8 %

Private investor 6.6 %

Other investment company 3.8 %

ADMINISTRATORS    29 % (13 %) 

Housing association 8.5 %

Property management 11.3 %

Asset management 7.5 %

Operator of special-purpose facilities 6.1 %

Other 4.7 %

SERVICE PROVIDERS    37 % (25 %) 

Public institution / authority 7.0 %

Company consultancy / consultant 15.0 %

Facility management 5.6 %

Reviewer / independent expert / assessor 9.4 %

Financial services provider (including insurance broker) 1.4  %

Communication 3.8 %

IT/software / Internet services 2.8 %

Lawyer / tax advisor 3.3 %

Other 2.3 %

25 %
17 %

25 %13 %

10 %
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READERSHIP*: 

By company – By corporate division.

TURNOVER (in the field of real estate)a

a 	Only those in employment = 91 % of the readership; 100 % of the rest are students  
	 and trainees in the real estate industry.
b 	Companies that generate more than 25 % or more than 0 % of their turnover from the 	
	 relevant 		field of real estate. Filter: company is active in the field of real estate = 225 cases  
	 = 90 % of respondents.
* According to the Czaia Marktforschung analysis of the subscriber structure.

500,000 €
to less than 2.5 million € 

under 500,000 €

No answer

50 million € and over 

10 million € 
to less than 50 million € 

2.5 million € 
to less than 10 million €

MAIN FOCUS OF BUSINESS ACTIVITIES
Areas of real estate in which the companies are active (multiple responses)b

SHARE OF TURNOVER 25 % > 0 %

Residential real estate 52.1 % 77.5 %

Office real estate 43.7 % 82.6 %

Industrial real estate 11.7 % 36.2 %

Retail real estate 23.9 % 67.1 %

Hotel real estate 7.5 % 28.6 %

Leisure facility real estate 7.5 % 21.1 %

Housing for senior citizens 8.9 % 25.4 %

Logistics real estate 8.9 % 30.0 %

Other 13.6 % 25.5 %

EMPLOYEES (in the corporate real estate division)a

under 5 20.9 %

5 to 9 14.6 %

10 to 49 22.4 %

50 to 99 6.7 %

100 to 499 9.4  %

500 to 999 3.9 %

1000 and more 3.1 %

Average 506 employees

Median	 12.5 employees

13 %

18 %17 %

19 %

17 %
16 %
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READERSHIP*: 

The reader in the company.

DIRECT SUBORDINATE EMPLOYEESa

1 employee 7.8 %

2 employees 10.4 %

3 employees 7.4 %

4 employees 6.5 %

5 employees 8.3  %

6 employees and over 33.0 %

No direct subordinate employees 24.3 %

POSITION WITHIN THE COMPANYa

Owner / Partner / Chairperson / 
Director / Branch manager

Project manager / 
Head of specialized area / 
Other employees Head of department / 

Authorized signatory 

EMPLOYMENT STATUS
Self-employed  27.2 %

Freelance  4.3 %

Employee / civil servant 58.7 %

Student / other 9.8 %

Half of the Immobilien Zeitung readers are 
among the top decision-makers in companies.

a  Only those in employment = 91 % of the readership; 100 % of the rest are students and trainees in the real estate industry.
* According to the Czaia Marktforschung analysis of the subscriber structure.

23 %

50 %

27 %
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a 	Only those in employment = 91 % of the readership; 100 % of the rest are students and trainees in the real estate industry.
c 	Readers who are sole decision-makers, who make decisions as part of a team or who prepare decisions.
* 	According to the Czaia Marktforschung analysis of the subscriber structure.

AREAS OF ACTIVITY (multiple responses)a

Financial brokering  10.0 % 

Sales of capital investments 16.1 %

Credit lending 3.9 % 

Property evaluation 41.3 %

Architectural and engineering services 20.0 %

Project management / project development  49.1 %

Real estate brokering 43.0 %

Management of property for use by third-party 23.9 %

Management of property for own use 31.7 %

Business facility management 23.0 %

Technical facility management 13.0 %

Fund management 6.5 %

Research / consulting 29.6 %

Legal and tax advice 6.1 %

Research and education 13.5 %

SPHERES OF INFLUENCE  (multiple responses) a + c

Buying and selling of property 53.9 % 

Investment decisions about building projects 43.9 %

Financing of real estate projects 39.6 % 

Equipping the property 48.7 %

Service contracts in connection with property 45.7 %

Purchase of specialised software for real estate activities 53.5 %

Property location  56.5 %

Rental of office space  46.1 %

Letting of office space 43.5 %

Letting of residential housing 32.2 % 

READERSHIP*: 

The reader in the company.
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READERSHIP*: 

The reader‘s personal profile.

AGE

Up to 29 years 24 % 

30 to 39 years 32 %

40 to 49 years 27 % 

50 years and older 17 % 

Average age 39 years

Apprenticeship

Still studying 

University degree 

Technical university / 
engineering degree 

Business technical college / 
master craftsman 2 %

150,000–200,000 €

100,000–150,000 €

50,000–100,000 €

under 50,000 €

200,000 € and over
8 %

EDUCATION (highest level reached) PERSONAL GROSS INCOME

* According to the Czaia Marktforschung analysis of the subscriber structure.

GENDER

56%

19%
23%

7%

45 %

21 %
13 %

13 %

21 %

79 %
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READERSHIP*: 

Reading behaviour.

FIRST TO RECEIVE ISSUE 
OR ISSUE RECEIVED VIA CIRCULATION

First to receive the issue 65.4 % 

Recipient receives circulated issue 34.6 %

WHERE IS ISSUE THE READ? (multiple responses)

Office / at work 78.0 % 

At home 38.6 %

While travelling 22.0 %

HOW MANY TIMES IS AN ISSUE PICKED UP?
Once 48.0 %  

Two times 	 19.3 %

Three times 23.6 %

Four times and more 9.1 %

Average 2 times

WHAT IS THE REASON FOR READING?
Professional interest 87.8 %

Professional and personal interest 1 1.4 %

Personal interest 0.8 %

WHAT HAPPENS TO THE ISSUE AFTER READING?
Collected / archived 33.5 %

Specific articles are collected / archived 35.0 %

Passed on to others after use 35.8 %

Thrown away 39.0 %

HOW MUCH TIME IS SPENT READING?
under 30 minutes 18.9 %  

30 minutes	 25.3 %

31 to 45 minutes 16.1 %

46 to 60 minutes 22.4  %

61 to 90 minutes 5.1 %

more than 90 minutes 12.2 %

Average 53.3 minutes

* According to the Czaia Marktforschung analysis of the subscriber structure.
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READERSHIP*: 

Use of other magazines/newspapers.

* According to the Czaia Marktforschung analysis of the subscriber structure.

REGULAR READERS
92 % of IZ readers are regular readers who have read every issue  
in the last 3 months.  20 % of IZ readers also regularly read  
Immobilien Manager.

SPECIALIST JOURNALS 
regular readers 

2006 201 1

Immobilien Zeitung 91.3 % 91.7 %

Immobilien Manager 19.8 % 20.5 %

Immobilienwirtschaft 13.1 % 15.7 %

AIZ Das Immobilienmagazin 5.6 % 9.4 %

Deutsches Architektenblatt –– 7.5 %

Die Wohnungswirtschaft	 7.1 % 6.3 %

Grundstücksmarkt und Grundstückswert 5.2 % 5.5 %

Facility Manager 4.4 % 4.7 %

BundesBauBlatt 3.6 % 3.9 %

Immobilien & Finanzierung 3.6 % 3.5 %

Immobilien Profi 2.4 % 2.8 %

Immobilien & bewerten 
(form. Das Wertermittlungsforum) 2.4 % 2.4 %

Facility Management 2.0 % 2,0 %

Der Immobilienverwalter	 1.6 % 2,0 %

NZM Neue Zeitschrift für Miet- und Wohnungsrecht –– 1.6 %

Die private Wohnungswirtschaft 0.8 % 1.2 %

EUWID Facility Management –– 1.2 %
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EXCLUSIVE READERS
It is frequently assumed that almost every person working in an 
industry uses almost every publication.  However, on closer in-
spection, this is not the case, especially with regard to regular use.

In the study, people were asked the following question: “I will name 
some specialist journals from the real estate industry.  Please tell 
me how often you read each of them.  Do you read them regularly, 
i. e. every / almost every issue, frequently, i.e. every second issue, 
occasionally or never / almost never?”

CORE MARKET
70 % of the regular readers of IZ do not read either Immobilien 
Manager or Immobilienwirtschaft on a regular basis.

OTHER JOURNALS
Around half of the regular IZ readers do not regularly read any of 
the other real estate journals listed here. 

To optimize the selection of publications for media planning or 
to determine the respective budget for each medium, the survey 
results particularly help to avoid advertising wastage.  The “exclu-
sive reader” reader group is the most valuable circle of readers for 
a particular medium, because this group of people reads only one 
of the journals from the list cited.

Immobilien Zeitung Immobilien Manager
or Immobilienwirtschaft

* AIZ Das Immobilienmagazin, BundesBauBlatt, Deutsches Architektenblatt, Das Wert-
ermittlungsforum, Der Immobilienverwalter, Deutsches Architektenblatt, Die private 
Wohnungswirtschaft, Die Wohnungswirtschaft, EUWID Facility Management, Facility 
Management, Facility Manager, Grundstücksmarkt und Grundstückswert, Immobilien 
& Finanzierung, Immobilien Profi, NZM Neue Zeitschrift für Miet- und Wohnungsrecht.

Immobilien Zeitung

Other real estate journals *

30 %

70 %

51 %

49 %
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READER LOYALTY
To assess reader loyalty, it is essential to know how important the 
individual medium is to the readers.  We therefore asked the ques-
tion: How much would you miss the journal if you were to stop 
receiving it? Only readers who read the relevant medium at least 
occasionally were asked the question. The possible answers were: 
very much, a lot, not so much, not at all. The table shows the per-
centage of readers who would miss the respective medium very 
much or a lot.

The respondents evaluated the importance of each individual 
journal as a “source of information for the real estate sector”. They 
were instructed as follows: “Using the school marks system of 1 to 
6, please tell me how important the following journals, which you 
read at least occasionally, are to you as a source of information for 
the real estate sector.” The results for “important or very impor-
tant” are shown in the diagram above.

IMPORTANCE AS INFORMATION SOURCE 
FOR THE REAL ESTATE INDUSTRY

SURVEY PROFILE
Total population: readers of the “Immobilien Zeitung”.  Sample: random sample 
from the subscriber file. Data collection method: telephone interviews (C.A.T.I.) 
with the personally named recipient or main user of the “Immobilien Zeitung”. A 
maximum of one interview was conducted per company or address. Survey in-
strument: fully structured questionnaire. Sample: 254 interviews (net). Data col-
lection period: 24th May – 21st June 2011. Institute: Czaia Marktforschung GmbH, 
Bremen
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Interpretation aid: The regional daily  
newspaper is an important / very important 
source of information for the real estate 
sector for 49 % of respondents.
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Survey on real estate journalism.
In 2018, WVFI* and Bulwiengesa asked “What is good real estate 
journalism?” The survey aimed to shed light on the respondents’ 
reading habits and to determine the individual criteria with which 
they assessed the reporting on the real estate industry in Ger-
many.

WHAT IS GOOD REAL ESTATE JOURNALISM? 

1Good real estate journalism researches and 
informs about the hitherto unknown – it 
does not just copy out press releases. It does 
not do business in itself.

2 Good real estate journalism is credible with  
its facts, reliable due to its expertise, and  
neutral thanks to its objectivity and distance.  
It ensures that readers are thoroughly in- 
formed, it thus strengthens their ability to  
judge and converts information into knowledge. 

3 Good real estate journalism has integrity, 
and is both informative and knowledge-
enhancing.

* WVFI (Wissenschaftliche Vereinigung zur Förderung des Immobilienjournalismus e. V.)
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The most important media.
When the respondents were asked what they considered to be the 
most important media in the industry, the Immobilien Zeitung 
was by far the most frequently mentioned (79%). This result 
highlights the special position of the Immobilien Zeitung as the 
most important industry medium.

THE TOP 10 OF THE MOST IMPORTANT INDUSTRY MEDIA
As a percentage of the 180 surveyed industry professionals (multiple answers were possible).

Immobilien Zeitung

Handelsblatt 

Thomas Daily 

FAZ

Immobilienmanager

Deal Magazin

Süddeutsche Zeitung 

Welt

Immobilienwirtschaft 

Spiegel

21
23

28
30

38
41

44
46

79

19 

0 10 30 40 50 60 70 80 9020



44 “What is good real estate journalism?” by Bulwiengesa and WVFI can be accessed at www.iz.de/mediadaten.

94% of the respondents say a high news value is important or very 
important and it is this that readers can find in the Immobilien 
Zeitung. The Immobilien Zeitung’s journalists have already won a 

number of awards, inter alia, the Golden Brick Award, and they 
have also been awarded the ‘Journalist Award of the German Real 
Estate Industry’ and the ‘Specialist Journalist of the Year’ several 
times.

The personal quality criterion.
What inspires real estate professionals to read a specific article?  
A catchy headline may grab their attention and encourage them to 
read, but a high news value does so much more than that.

Very important

Important 

Neither nor 

Less important

Unimportant

High news value (0 % = unimportant to 100 % = very important)

Percentage of answers (absolute values) n = 178

0 % 20 % 40 % 60 % 80 % 

74 % (131)

20 % (35)

6 % (10)

1 % (1)

1 % (1)
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1. In the following General Terms and Conditions of Business, an “advertising order” refers 
to a contract with an advertiser or other advertising party for the publication of one or 
more advertisements in one of the publisher’s printed publications for the purpose of 
distribution.

2. In case of any doubt, advertisements are to be released for publication within one year 
of the conclusion of the contract. If the right to release individual advertisements is granted 
by the contract, the advertising order shall be executed within one year of the publication 
of the first advertisement, providing that the first advertisement was called up and pub-
lished within the time limited specified in the first sentence. If concrete publication dates 
have been agreed, these are also binding.

3. If contracts have been concluded, the ordering party is entitled to release additional 
advertisements exceeding the quantity of advertisements specified in the order, providing 
this is done within the agreed period or the period specified under section 2. If a higher 
discount group is reached, a corresponding credit note will be issued for the discount 
difference. 

4. If an order is not carried out owing to circumstances over which the publisher has no 
control, the ordering party, irrespective of any other legal obligations it may have, shall 
reimburse the publisher for the difference between the discount granted and the discount 
applicable for the number of advertisements actually booked. Reimbursement shall not be 
required if non-fulfilment is caused by force majeure within the scope of the publisher’s 
risk. If the ordering party agrees a fixed placement with the publisher, the publisher shall 
be entitled to charge the advertisement price in full, if the order cannot be implemented 
for reasons for which the ordering party is responsible and if no other buyer has been 
found for the agreed placement.

5. When calculating purchase volumes, lines of text (in millimetres) shall be converted into 
advertising millimetres in order to determine the price. 

6. Orders for advertisements and inserts to be published only in specific numbers, specific 
issues or in specific positions in the printed publication must be submitted to the publis-
her far enough in advance so that the publisher can notify the ordering party before the 
copy deadline if the order cannot be carried out as requested.  Placement commitments 
shall be restricted to specifications in the price list. Classified advertisements shall only be 
placed in the sections offered by the publisher.

7. The publisher shall mark any advertisements which are not readily recognisable as such 
due to their editorial layout by adding the word “advertisement”.

8. The publisher reserves the right to refuse any advertisement orders or also individual 
advertisement release orders under an existing contract or insert orders due to content, 
origin or technical format according to the uniform, objectively justified principles of the 
publisher, if the content is in breach of the law or other official regulations or if the publis-
her deems publication to be unreasonable. This also applies to orders placed with branch 
offices, agencies or representatives.  Insert orders are only binding for the publisher after 
the submission of a sample insert and the publisher‘s approval thereof. Inserts with a 
format or design which give the impression that they are an integral part of the newspaper 
or contain third-party advertisements will not be accepted. The rejection of an order shall 
be communicated to the ordering party without delay.

9. The ordering party shall be responsible for the punctual delivery of the advertisement 
text and flawless print documents or of the inserts. The publisher shall demand a replace- 
ment for recognisably unsuitable or damaged print documents without delay. The pub- 
lisher shall guarantee the usual print quality for the publication in question, but only in so 
far as as possible for the print documents submitted.

10. If an advertisement published is completely or partially illegible, incorrect or incom-
plete, the ordering party shall be entitled to a fault-free replacement advertisement. If 
the replacement advertisement is again faulty, the ordering party shall be entitled 
to receive an appropriate reduction in price or to annul the order. Claims for dama-
ges arising from a positive breach of contract, negligence upon conclusion of contract 
and unlawful acts are excluded – even if the order has been confirmed by telephone. 
Claims for damages arising from impossibility of performance and delay shall be limited 
to compensation for foreseeable damages and to the fee payable for the advertisement 
or insert in question. This does not apply to intent or gross negligence on the part of 
the publisher, its legal representatives or its vicarious agents. The liability of the pub-
lisher for damages due to the lack of characteristics or features that were promised 
shall not be affected. Within the scope of the publisher‘s commercial transactions, the 
publisher is also not liable for gross negligence on the part of vicarious agents. In all 
other cases, the extent of the liability towards traders for gross negligence shall be limit- 
ited to the foreseeable damage up to the amount of the advertisement fee in question.

11. Proofs shall only be supplied if explicitly requested. The ordering party shall bear res-
ponsibility for the accuracy of the returned proofs. The publisher shall take into account all 
of the corrections submitted within the time limit specified when the proofs were sent out 
or by the copy deadline. If the publisher has offered to produce online advertising media 
free of charge, the service shall be deemed to have been provided as soon as the second 
proof has been transmitted or, at the latest, when two graphic designer hours have been 
spent on it.

Terms and conditions.
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12. In the absence of any specifications with regard to size, the ordering party shall be 
invoiced for the print size that is customary for that type of advertisement.

13. Except in cases of payment in advance, the invoice shall be sent out immediately, if pos-
sible 14 days after publication of the advertisement.  Except in cases of payment in advan-
ce or unless otherwise agreed, the invoice shall be payable within the time limit specified 
in the price list, starting from the date when the invoice was received.  Any deductions for 
early payment shall be granted as specified in the price list.

14. In the event of payment default or deferment of payment, interest shall be charged 
at a rate of 8.5 % p. a. plus collection costs. In the event of default of payment, the pub- 
lisher may postpone further execution of the current order until payment has been re-
ceived and demand advance payment for the remaining advertisements.  If there are le-
gitimate doubts concerning the ordering party‘s ability to pay, the publisher is entitled to 
make publications of any further advertisements dependent on payment in advance and 
on the payment of any sums outstanding, even during the term of the contract and irres-
pective of the terms of payment agreed therein.

15. The publisher shall supply a copy of the advertisement together with the invoice, if so 
requested. Extracts, whole pages or complete issues shall be delivered, depending on the 
type and scope of the advertisement order. If a copy of the advertisement is no longer 
available, the publisher shall supply legally binding certification to the effect that the adver-
tisement has indeed been published and distributed.

16. The ordering party shall bear any costs incurred for the preparation and redesign of 
the print documents and drawings and also for any major changes to the originally agreed 
versions requested or caused by the ordering party.

17. The ordering party cannot claim a price reduction for an order of several advertise-
ments on grounds of reduced circulation.

18. Classified advertisements will not be published for commercial advertisers. 

19. Printing materials shall only be returned if explicitly requested by the ordering  
party. The publisher is bound to keep the printing materials for three months after comple-
tion of the order. Complaints must be made within four weeks after receipt of the invoice 
and proof, unless the errors concerned are not obvious.

20. The place of jurisdiction is the publisher‘s registered office. In business dealings with 
traders, judicial entities, public corporations or ordering parties based abroad, the place of 
jurisdiction for litigation is the publisher’s registered office. If the publisher‘s claims cannot 
be satisfied by issuing payment reminders, the place of jurisdiction for non-traders shall be 
determined by their place of domicile. If the ordering party’s or the non-trader‘s domicile or 
ordinary place of residence is unknown at the time the suit is filed, or if the ordering party’s 
domicile or ordinary residence moves outside the territory subject to German law subse-
quent to the conclusion of contract, the publisher’s registered office shall be deemed the 
place of jurisdiction.

21. Data protection: pursuant to §26 of the German Data Protection Act, the customer and 
delivery data required within the scope of business relations will be stored at the premises 
of the publisher or a company authorized by the publisher with the aid of electronic data 
processing.

22. Should one of the above-mentioned conditions or a condition of the contractual rela-
tionship between the publisher and the advertiser be invalid, the validity of the remainder 
of the conditions of the contractual relationship shall not be affected. The invalid condition 
shall be replaced by a valid condition that is created after having reasonably assessed the 
overall context and its economic effects.

23. Advertisement orders by an agency shall be accepted in its name and on its account. 
Advertising space buyers and advertising agencies shall be obliged to adhere to the 
publisher’s price list with regard to offers, contracts and invoices with advertisers. The 
agency commission granted by the publisher may not be passed onto the ordering party 
either in whole or in part.

24. The publisher’s General Terms and Conditions shall also apply mutatis mutandis to 
orders for fixed inserts, supplements, inserts and special technical designs. Each order 
shall only become legally binding after it has been confirmed in writing by the publisher.

25. If an advertisement, insert or bound-in order which has been confirmed and booked by 
advertisers or their advertising agent is not published for reasons for which the ordering 
party is responsible, the publisher shall reserve the right to charge a cancellation fee of 
25 % of the net order value. If an advertising order for a special placement in the publica-
tion is cancelled by the ordering party, the publisher shall reserve the right to charge for 
the cancelled advertisement in full if an alternative customer is not found for the agreed 
placement.
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Your contact persons.

MARKUS SCHMIDTKE
Head of advertising sales
     +49 (0)611 973 26-24
     schmidtke@iz.de

CLAUDIA EMRICH
Advertsing sales, scheduling
    +49 (0)611 973 26-13
    emrich@iz.de

MARTINA WALKER
Head of advertising sales
job markets
     +49 (0)611 973 26-64
     walker@iz.de

SASKIA THAU
Media consulting job markets
     +49 (0)611 973 26-43
     thau@iz.de

THOMAS BUHLMANN
Media consulting
     +49 (0)611 973 26-26
     buhlmann@iz.de

KARSTEN FRANKE
Media consulting 
     +49 (0)611 973 26-21
     franke@iz.de

JÖRN ASMUSSEN 
Media consulting
     +49 (0)611 973 26-22
     asmussen@iz.de
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