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Kurzfassung  

Der gegenständliche Beitrag befasst sich mit dem Thema Geschäftsmodelle von Projektentwicklungsunternehmen. Als 
Methodik wurde eine reine Literaturrecherche angewandt. In der Literatur bestehen unterschiedliche Definitionen des 
Begriffes „Geschäftsmodell“. Die unterschiedlichen Geschäftsmodelle der Projektentwicklungsunternehmen wurden im 
Rahmen dieses Beitrages mittels der vier Elemente bzw. Fragen nach GASSMANN et.al. erarbeitet. Näher betrachtet 
wurden hierbei somit die Elemente Zielkundschaft, Nutzenversprechen, Wertschöpfungskette sowie die Ertragsmecha-
nik der Projektentwicklungsunternehmen. Die Ausarbeitung kann als allgemeiner Überblick zur Betrachtung der Ge-
schäftsmodelle von Projektentwicklungsunternehmen herangezogen werden. Zusätzlich zu dieser Auswertung der kor-
respondierenden Literatur werden künftig vermehrt wissenschaftliche Untersuchungen zu diesem Thema notwendig 
sein. 

 
Abstract  

This article deals with the topic “business models of real estate development companies”. As methodology a literature 
review was used. There are different definitions of the term business model in the literature. The different business 
models of real estate development companies were investigated, based on the four elements according to 
GASSMANN et.al.. The elements of customers, value proposition, value chain and the profit mechanism were exam-
ined in detail. The article can be used as a general overview of the business models of project development compa-
nies. In addition to this literature review, further scientific studies on this topic will be necessary in the future. 

 
 

1 Einleitung 

 
Ziel dieses wissenschaftlichen Beitrages ist es, typische 
Geschäftsmodelle von Projektentwicklungsunternehmen 
mittels Literaturrecherche näher zu untersuchen und in 
weiterer Folge einen allgemeinen Überblick zu dieser Be-
trachtungsweise „Geschäftsmodelle in der Immobilien-
wirtschaft“ darzulegen.  

Anders formuliert ergibt sich für diese kurze Abhandlung 
folgende Fragestellung: 

Welche typischen Geschäftsmodelle (bzw. wel-
che Elemente oder Bausteine von Geschäftsmo-
dellen) von Projektentwicklungsunternehmen 
können aus der Literatur extrahiert werden? 

Als methodisches Vorgehen wird eine reine Literatur-
recherche angestellt, aus welcher die Erkenntnisse zu 
dem Themenkomplex „Geschäftsmodelle von Projektent-
wicklungsunternehmen“ hervorgehen. Es soll ein kurzer 
Überblick über den Stand der Literatur zu dem Thema ge-
geben werden. 

Der Kontext des gegenständlichen Beitrages zum The-
menfeld „Baumanagement“ ist klar gegeben, da in sehr 

frühen Projektphasen der/die Bauherr/in bzw. Projekt-
entwickler/in die (Führungs-) Aufgaben des Bauprojekt-
managements (bzw. Baumanagements) selbst über-
nimmt bzw. übernehmen muss. [1, S. 8]  

Das Thema wird deduktiv aufbereitet, indem vom „Allge-
meinen“ zum immer „Spezielleren“ übergeführt wird.  

 

2 Allgemeines zu Geschäftsmodellen 

In der Literatur bestehen unterschiedliche Definition des 
Begriffes „Geschäftsmodell“. [2, S. 17] 

Obwohl der Begriff Geschäftsmodell so inflationär ge-
nützt wird, existiert tatsächlich keine allgemein aner-
kannte Definition dieses Begriffs. [3, S. 502] 

Daher ist es von besonderer Bedeutung den Begriff für 
den Rahmen des gegenständlichen Beitrages vorab zu 
definieren. 

AMIT und ZOTT  haben folgende Definition dazu geprägt: 

„A business model depicts the content, structure, and 
governance of transactions designed so as to create 
value through the exploitation of business opportunities.” 
[4, S. 511] 
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MAGRETTA definiert ein Geschäftsmodell über mehrere 
Fragen: 

“A good business model answers Peter Drucker’s age-old 
questions: Who is the customer? And what does the cus-
tomer value? It also answers the fundamental questions 
every manager must ask: How do we make money in this 
business? What is the underlying economic logic that ex-
plains how we can deliver value to customers at an ap-
propriate cost?” [5, S. 4] 

OSTERWALDER und PIGNEUR definieren ein Geschäfts-
modell als ein Grundprinzip, nach dem eine Organisation 
Werte schafft, bereitstellt und sichert. [6, S. 18] 

 

Zur Abgrenzung sei festgehalten, dass ein Geschäftsmo-
dell keine Strategie ist, auch wenn diese Begriffe oftmals 
fälschlich verwendet werden. [5, S. 6] 

 

Bild 1 Das Geschäftsmodell in der Planungshierarchie [7, S. 26.] 

Im Hinblick auf die Planungshierarchien eines Unterneh-
men (siehe Bild 1) ist das Geschäftsmodell zwischen der 
Strategie und der operativen Planung einzugliedern. Das 
Geschäftsmodell dient hierbei der Erzeugung und Ab-
schöpfung von Werten sowie der Entwicklung von Wert-
mechanismen. Übergeordnet, also noch über der Strate-
gie, steht die normative Unternehmenspolitik mit einer 
Vision, Mission, einem Leitbild etc. 

 

Die Elemente des Geschäftsmodells werden nach GASS-
MANN et.al. mittels vier Fragen definiert: [8, S. 9] 

Wer ist unsere Zielkundschaft?  

Was bieten wir den Kundinnen und Kunden an? (Nut-
zenversprechen) 

Wie stellen wir die Leistung her? (Wertschöpfungs-
kette) 

Wie wird der Wert erzielt? (Ertragsmechanik) 
 

In Bild 2 sind die vier Dimensionen eines Geschäftsmo-
dells nach GASSMANN et.al. dargestellt. 

 

 

Bild 2 Vier Dimensionen eines Geschäftsmodells [8, S. 7] 

 

Auch OSTERWALDER und PIGNEUR beschreiben Ge-
schäftsmodelle ähnlich, jedoch mittels neun Bausteinen 
etwas granularer. Diese neun Bausteine sind wie folgt de-
finiert: [6, S. 19 ff.] 

Kundinnen und Kunden 

Wertangebot 

Kanäle 

Beziehungen zu Kundinnen und Kunden 

Einnahmequellen 

Schlüsselressourcen 

Schlüsselaktivitäten 

Schlüsselpartnerschaften 

Kostenstruktur 
 
Grundsätzlich werden im Rahmen dieses Beitrages die 
unterschiedlichen Geschäftsmodelle der Projektentwick-
lungsunternehmen mittels der vier Elemente (bzw. Fra-
gen) nach GASSMANN et.al. erarbeitet. Ergänzend wer-
den mittels der Bausteine nach OSTERWALDER und PIG-
NEUR die Geschäftsmodelle der Projektentwicklungsun-
ternehmen erörtert. 

 

3 Geschäftsmodelle von Projektent-
wicklungsunternehmen 

In diesem Kapitel werden die einzelnen Elemente (bzw. 
Bausteine) unterschiedlicher Geschäftsmodelle von Pro-
jektentwicklungsunternehmen mittels Literaturrecherche 
herausgearbeitet.  

 

DIEDERICHS definiert Projektenwicklung wie folgt: 

„Durch Projektentwicklungen (im weiteren Sinne) sind die 
Faktoren Standort, Projektidee und Kapital so miteinan-
der zu kombinieren, dass einzelwirtschaftlich wettbe-
werbsfähige, Arbeitsplatz schaffende und sichernde so-
wie gesamtwirtschaftlich sozial- und umweltverträgliche 

32. BBB-Assistent:innentreffen, 04.-06.10.2023, Universität Duisburg-Essen, Campus Essen

DOI: 10.17185/duepublico/79117

172 



 

 

Immobilienobjekte geschaffen und dauerhaft rentabel 
genutzt werden können.“ [9, S. 46] 

 

In der Literatur fehlt jedoch die Differenzierung von Im-
mobilienunternehmen aufgrund unterschiedlicher Ge-
schäftsmodelle. 

Geschäftsmodelle in der Immobilienwirtschaft werden 
meist nur implizit beschrieben. Es werden daher nur ein-
zelne Teile von Geschäftsmodellen erläutert. [3, S. 502] 

 

Als Beispiel hierfür dient das Bild 3, welches mit den bei-
den Dimensionen Developer-Typ und Immobilienart Teile 
von Geschäftsmodellen der Projektentwicklungsunter-
nehmen beschreibt, jedoch nicht explizit ein gesamtes 
oder unterschiedliche Geschäftsmodelle aus der Branche 
definiert. Zur Abgrenzung sei erwähnt, dass die dritte Di-
mension Aktionsradius hinsichtlich der Planungshierar-
chien der Strategie zuzuordnen wäre. 

 

 

Bild 3 Klassifizierung von Projektentwicklungsunternehmen 

[10] 

 

3.1 Zielkundschaft 

Die erste Frage nach GASSMANN et.al. soll in diesem Un-
terkapitel mittels Literatur erarbeitet werden: 

Wer ist unsere Zielkundschaft? [8, S. 9] 
 
Als Zielkundschaft bzw. Nachfrager vom Projektentwick-
lungen treten entweder Investoren, oder Nutzer auf. Als 
Zielkundschaft von Projektentwicklungsunternehmen 
kommen daher folgende Gruppen in Frage: [11, S. 43] 

Institutionelle Anleger 

Private Anlegerinnen oder Anleger 

Endkundinnen oder Endkunden (Eigennutzen) 

Mieterinnen oder Mieter 

Unternehmen bzw. Organisationen 
 
Um die Kundinnen und Kunden anzusprechen, stellen 
OSTERWALDER und PIGNEUR folgende Frage: [6, S. 30 f.] 
 

Über welche Kanäle werden die Kundinnen und Kun-
den erreicht? 

 
Für den Vertrieb von Immobilienprojekten bestehen im 
Wesentlichen zwei mögliche Gestaltungsformen (Formen 
von Distributionssystemen): [12, 699 f.] 

Eigenvertrieb (auch direkter Vertrieb bzw. Kanal be-
zeichnet) 

oder Fremdvertrieb (auch indirekter Vertrieb oder 
Mehrstufenkanal bezeichnet) 

 
Beim Eigenvertrieb vermarktet das Projektentwicklungs-
unternehmen die Immobilie mit eigenem Personal. Hier-
für sind personelle Kapazitäten mit Know-how im Ver-
trieb notwendig.[13, S. 574] 
Durch den Fremdvertrieb bedienen sich Projektentwick-
lungsunternehmen externer Personen oder Organisation, 
welche den Vertrieb der Immobilie übernehmen. Makler-
unternehmen gelten hierbei als klassische, indirekte Ver-
triebsform. [13, S. 384] 
 
Neben den beiden Vertriebsformen (Distributionskanä-
len) bestehen auch unterschiedliche Kommunikationska-
näle: [12, S. 677 ff.] 

Klassische Werbung 

Direktmarketing 

Digitale Immobilienkommunikation (wie Homepage, 
Social Media, Immobilienbörsen) 

Event Marketing 

Baustellen-Marketing (Point-of-Sale-Marketing) 

Public Relations 
 
Neben den Kanälen fragen OSTERWALDER und PIGNEUR 
auch nach den Customer Relationships: [6, S. 32 f.] 

Welche Art von Beziehung erwarten die Kundinnen 
und Kunden von uns? 

 
Um Beziehungen mit Kundinnen und Kunden zu gestal-
ten, werden Marketingkonzepte von Immobilienunter-
nehmen mit dem Ansatz des Customer Relationship Ma-
nagement (CRM) ergänzt. [13, S. 365] 
 
Überdies sei eine aktive Gestaltung der Beziehung zwi-
schen Projektentwicklungsunternehmen und Nachfra-
gern von hoher Bedeutung. Dazu gehört ein professionel-
les Beschwerdemanagement. Denn oft wirkt eine unzu-
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friedene Mieterin bzw. ein unzufriedener Mieter als Mul-
tiplikator oder verursacht vermeidbare Wechselkosten. 
Beschwerdemanagement kann beispielsweise nutzbrin-
gend für die Projektentwicklung eingesetzt werden. 
[13, S. 367 f.] 
 
Jedoch vernachlässigen Projektentwicklungsunterneh-
men nach CHEN et. al. bisher oft die individuellen Bedürf-
nisse der Nutzerinnen und Nutzern von Immobilien, 
stattdessen fokussieren sich diese zu stark auf die Ren-
dite der Investorinnen oder Investoren. [14, S.8.] 
 

3.2 Nutzenversprechen 

Als Nutzenversprechen bzw. Wertangebot werden die 
Produkte und Dienstleistungen verstanden, welche den 
Kundinnen und Kunden Wert schöpfen. [6, S. 26] 
 
Bei Projektentwicklungsunternehmen sind dies in erster 
Linie die Immobilien bzw. deren Entwicklung als Dienst-
leistung. 
 
Das Projektenwicklungsunternehmen kann sowohl als 
Zwischeninvestor als auch als Dienstleister agieren. Als 
Zwischeninvestor entwickelt das Unternehmen die Pro-
jektidee, befindet sich im Eigentum des Grundstückes, 
lässt in den meisten Fällen das Immobilienprojekt errich-
ten, um es anschließend gewinnbringend zu vermarkten. 
Agiert das Projektentwicklungsunternehmen als Dienst-
leister, wird dieses vom Grundstückseigentümer mit der 
Entwicklung, in der Regel samt der Erstellung, der Immo-
bilie beauftragt. Der Projektentwickler handelt in diesem 
Fall im fremden Namen und auf fremde Rechnung. Die 
Leistungserbringung dieser beiden Typen unterscheidet 
sich kaum. Hinsichtlich des zu tragenden wirtschaftlichen 
Risikos gibt es gravierende Unterschiede. Als Zwischenin-
vestor trägt das Projektentwicklungsunternehmen das 
volle wirtschaftliche Risiko, als Dienstleister fällt dieses 
deutlich geringer aus, da diesen das Verwertungsrisiko 
meist nicht voll trifft. [13, S. 28] 
 
Das Nutzenversprechen von Projektentwicklungsunter-
nehmen kann betreffend der Immobilienarten (bzw. 
auch Assetklassen genannt) unterteilt werden: [15, S. 21] 

Wohnimmobilien 

Gewerbeimmobilien für z.B.: 

Hotellerie 

Handel 

Logistik 

Gewerbe 

Sonderimmobilien, wie z.B.: 

Seniorenheime 

Kultur 

Etc. 
 

Darüber hinaus erwarten MEYER und KIRCHBERGER, dass 
Projektentwicklungsunternehmen künftig verstärkt als 
ganzheitlicher Dienstleister für Nutzerinnen und Nutzer 
bzw. Investorinnen und Investoren auftreten werden. 
Dies beinhaltet Services rund um den Gebäudebetrieb 
bzw. während der gesamten Nutzungsphase. Die Nutze-
rinnen bzw. Nutzer entwickeln sich hierbei zu Full-Ser-
vice-Usern, welche die Immobilie einschließlich des voll-
ständigen Dienstleistungsangebots in Anspruch nehmen. 
[16, S. 484] 
 
Grundsätzlich ist es das primäre Ziel der Immobiliennut-
zerinnen und -nutzer, ihr individuelles Nutzenkostenver-
hältnis im Rahmen der individuellen Entscheidung für 
eine Immobilie zu maximieren. Jedoch sind Investorinnen 
bzw. Investoren bestrebt, die Rendite auf ihr eingesetz-
tes Kapital zu maximieren. Überdies versuchen die Pro-
jektentwicklungsunternehmen ihre eigenen Erträge zu 
maximieren. Diese drei Ziele stehen sich entgegen und 
können dementsprechend zu Konflikten innerhalb einer 
Projektentwicklung führen. Es ist eine der wesentlichen 
Herausforderungen für ein Projektentwicklungsunter-
nehmen, innerhalb dieses Spannungsfeldes die jeweili-
gen Ziele der o.g. Stakeholder zu berücksichtigen und 
diese im Sinne eines nachhaltig erfolgreichen Projektes 
miteinander zu vereinen.  [16, S. 474] 

3.3 Wertschöpfungskette 

In diesem Unterkapitel wird eine allgemeine Antwort für 
die dritte Frage nach GASSMANN et.al. in Bezug auf Pro-
jektentwicklungsunternehmen aus der Literatur abgelei-
tet. 
 
Die Frage lautet:  

Wie stellen wir die Leistung her? (Wertschöpfungs-
kette) [8, S. 9] 

 
Aus Sicht des Projektentwicklungsunternehmens können 
Projektentwicklungen aufgrund ihrer Wertschöpfungs-
ketten in drei Typen unterschieden werden: [13, S. 539] 

Projektentwicklung im engeren Sinne 

Projektentwicklung im mittleren Sinne 

Projektentwicklung im weiteren Sinne 
 
Projektentwicklung im engeren Sinne umfasst damit die 
Entwicklung einer Projektidee bis hin zur Entwurfspla-
nung und Genehmigungsplanung. [13, S. 538] 

Bei einer Projektentwicklung im engeren Sinne findet der 
Exit mittels Verkauf nach vorliegender Baugenehmigung, 
jedenfalls noch vor der baulichen Realisierung, statt. 

Wird die Errichtung der Immobilie als weitere Leistung 
vom Projektentwicklungsunternehmen erbracht, wird 
dies als Projektentwicklung im mittleren Sinne verstan-
den. Hierbei wird nicht nur mehr ein Immobilienprojekt 
entwickelt, sondern tatsächlich eine Immobilie errichtet. 

32. BBB-Assistent:innentreffen, 04.-06.10.2023, Universität Duisburg-Essen, Campus Essen

DOI: 10.17185/duepublico/79117

174 



 

 

Übernimmt das Projektentwicklungsunternehmen dar-
über hinaus noch Aufgaben während der Nutzungsphase, 
so handelt es sich um einen Projektentwicklung im wei-
teren Sinne. Die Projektentwicklung im weiteren Sinne 
beinhaltet hierbei den gesamten Lebenszyklus einer Im-
mobilie, von der Projektidee über die Planung, die bauli-
che Umsetzung, die Nutzung bzw. den Betrieb über die 
Umnutzung bis hin zum Rückbau bzw. Verwertung. Somit 
sind auch das Projektmanagement und das Facility Ma-
nagement bzw. die Immobilienbewirtschaftung mit ent-
halten. [13, S. 538 f.] 
 
Der nachstehenden Abbildung sind die unterschiedlichen 
Wertschöpfungsketten von Projektentwicklungsunter-
nehmen im Lebenszyklus einer Immobilie zu entnehmen. 
 

Lebenszyklus einer Immobilie

Projekt-
initiierung

Projekt-
konzeption/
-konkreti-
sierung

Projekt-
realisation

Projekt-
nutzung

Projekt-
modernisier-
ung

Rückbau
Verwertung

Projektentwicklung im weiteren Sinn

Projektentwicklung im mittleren Sinn

Projektentwicklung im engeren Sinn

 

Bild 4 Wertschöpfungsketten von Projektentwicklungsunter-

nehmen im Lebenszyklus einer Immobilie [17] 

 
Ergänzend dazu zeigt eine Fallstudie von YDERFÄLT und 
ROXENHALL, dass Projektentwicklungsunternehmen ver-
stärkt Bedürfnisse und Wünsche der Immobiliennutzerin-
nen und -nutzer ins Zentrum der Aktivitäten und Wert-
schöpfung stellen sollten. [18, S. 667] 
 
Derzeit bleiben in der Immobilienwirtschaft Potentiale be-
treffend endkundenorientierter Geschäftsprozesse über 
die gesamte Wertschöpfungskette oftmals ungenutzt, wel-
che mit einer Steigerung der Nutzerzufriedenheit einher-
gehen würden. Besonders Projektentwicklungsunterneh-
men könnten mittels einer vertikalen Integration ihre 
Wertschöpfungskette aktiv gestalten und innovieren. [19, 
S. 66 f.] 
 
OSTERWALDER und PIGNEUR gehen im Rahmen ihres 
Geschäftsmodellkonzeptes gesondert auf die Schlüssel-
ressourcen, Schlüsselaktivitäten und Schlüsselpartner-
schaften ein. [6, S. 38 ff.] 
 
BRAUER beschreibt die Schlüsselressourcen und Schlüs-
selaktivitäten eines Projektentwicklungsunternehmens 
wie folgt: 
„Projektentwicklertätigkeit ist damit in erster Linie Koor-
dinierungs- und Leitungstätigkeit bei genauer Kenntnis 
des jeweiligen Immobilienteilmarktes sowie aller Facetten 

der Planung, Realisierung und Vermarktung eines Immo-
bilienvorhabens.“ [13, S. 576] 

 
WAGNER und PFNÜR identifizierten mithilfe einer Netz-
werkanalyse folgende wesentliche Stakeholder für Pro-
jektentwicklungsunternehmen: [19, S. 48 f.] 

Nutzerinnen und Nutzer 

Investorinnen und Investoren 

Banken 

Bauunternehmen 

Planende Personen 

Raumplanung 

Asset Management 

Maklerunternehmen 
 
All diese Stakeholder – ausgenommen der Nutzerinnen 
und Nutzer (siehe dazu Kapitel Zielkundschaft) – können 
als Schlüsselpartner/innen des Geschäftsmodells von 
Projektentwicklungsunternehmen verstanden werden. 

 

3.4 Ertragsmechanik 

Abschließend soll in diesem Unterkapitel die Ertragsme-
chanik der Projektentwicklungsunternehmen erörtert 
werden. 
 
In Bild 5 werden zum Beispiel drei unterschiedliche Ty-
pen von Projektentwicklungsunternehmen dargestellt, 
welche als Ausgangsbasis für eine differenzierte Betrach-
tung von Geschäftsmodellen in der Projektenwicklung 
herangezogen werden könnten. 

Typen von 
Projektentwicklungsunternehmen

Service-Developer

(Dienstleistungsunternehmen)

Trader-Developer

(Zwischeninvestor/in)

Investor-Developer

(Endinvestor/in)

 

Bild 5 Developer-Typen [20] 

Der Service-Developer agiert als Dienstleister für eine In-
vestorin oder einen Investor. Dieser bringt damit kein ei-
genes Kapital in die Projektentwicklung ein, sondern er-
hält ein Honorar für seine Tätigkeiten (Management 
Fee). 
Hingegen wird der Trader-Developer als klassisches Pro-
jektentwicklungsunternehmen verstanden. Dieses tritt 
als Zwischeninvestor auf, investiert somit eigenes Kapital 
in die Projektentwicklung. Anschließend verkauft er seine 
Projektentwicklung an eine Endinvestorin oder einen 
Endinvestor. Der spätere Lebenszyklus der Immobilie ist 
für den Trader-Developer nicht erfolgsentscheidend. 
Als Investor-Developer wird ein Endinvestor beschrie-
ben, welcher selbst Projektentwicklungen vornimmt. 
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Meistens handelt es sich hierbei um Bestandshalter, wel-
che ihr Immobilienportfolio mit Eigenentwicklungen kon-
tinuierlich ausbauen. [21, S. 8 f.] 

Der Investor-Developer verdient daher am gesamten Le-
benszyklus der Immobilie, in der Regel durch laufende 
Mieteinnahmen und eventuell zusätzlicher Servicedienst-
leistungen entlang der Nutzungsphase.  
Für den Trader-Developer dient der Verkauf als klassi-
sche Ertragsmechanik. 
 
WAGNER und PFNÜR stellten fest, dass der Druck auf Im-
mobilienprojektentwicklungsunternehmen wächst und 
gleichzeitig bei Nutzerinnen und Nutzern bzw. Investorin-
nen und Investoren die Erwartungshaltung und Zahlungs-
bereitschaft für immobilienwirtschaftliche Innovationen 
und Serviceorientierung wachsen. So zeigt sich auch für 
die Immobilienwirtschaft, dass ein zunehmendes Wachs-
tum rund um Service-Geschäftsmodelle besteht. [19, S. 
68] 
 
Es ist daher zu erwarten, dass Projektentwicklungsunter-
nehmen künftig vermehrt als Serviceanbieter über den 
gesamten Lebenszyklus der Immobilie auftreten. Dies 
würde mit einer starken Änderung der Ertragsmechanik 
einhergehen. 
 
OSTERWALDER und PIGNEUR thematisieren im Rahmen 
ihres Geschäftsmodellkonzeptes zusätzlich die Kosten-
struktur, welche die wesentlichen mit dem Geschäftsmo-
dell verbundenen Kosten beschreibt. [6, S. 44 f.] 
 
Die Kostengruppen für die Errichtung einer Immobilien-
projektentwicklung im Hochbau können weitestgehend 
aus der ÖNORM B 1801-1 entnommen werden: [22] 

KG 0: Grund 
KG 1: Aufschließung 
KG 2: Bauwerk-Rohbau 
KG 3: Bauwerk-Technik 
KG 4: Bauwerk-Ausbau 
KG 5: Einrichtung 
KG 6: Außenanlagen 
KG 7: Planungsleistungen 
KG 8: Projektnebenleistungen 
KG 9: Reserven 
 

Zusätzlich zu den Kostengruppen der ÖNORM B 1801-1 
sind folgende Kosten für Projektenwicklungsunterneh-
men von Relevanz: 

Finanzierungskosten des Gesamtprojektes 

Kosten für Vertrieb (samt Mietgarantien etc.) und 
Marketing 

Kosten der Projektentwicklungsunternehmung, wie 
Personalkosten etc. 

 

Für die Kostenstruktur von Investor-Developern sei auf die 
ÖNORM B 1801-2 betreffend Objekt-Folgekosten [23] und 
auf die ÖNORM B 1801-4 betreffend Lebenszykluskosten 
[24] verwiesen. 
 

4 Zusammenfassung  

Zusammengefasst kann der Beitrag als eine Basis für wei-
terführende Untersuchungen von Geschäftsmodellen in 
der Projektentwicklung herangezogen werden. 

Auf Grundlage der gegenständlichen Literarturrecherche 
lässt sich ein Geschäftsmodell eines Projektentwicklungs-
unternehmens im Wesentlichen durch folgende Ele-
mente unterscheiden: 

 

Zielkundschaft 
Institutionelle Anleger 
Private Anlegerinnen oder Anleger 
Endkundinnen oder Endkunden  
Mieterinnen oder Mieter 
Unternehmen bzw. Organisationen 
Nutzenversprechen 
Unterteilt in unterschiedliche Assetklassen (Nutzungs-

arten) 
Zusätzliche Services entlang der gesamten Nutzungs-

phase 
Wertschöpfungskette 
Projektentwicklung im engeren Sinne 
Projektentwicklung im mittleren Sinne 
Projektentwicklung im weiteren Sinne 
Ertragsmechanik 
Verkauf (Trader-Developer) 
Vermietung (Investor-Developer) 
Einnahmen durch zusätzliche Services 
Management-Fee als Service-Developer 

 
Da im Rahmen des gegenständlichen Beitrages als Metho-
dik bloß eine Literaturrecherche stattgefunden hat, sind 
die skizzierten Ergebnisse lediglich ein Abbild der aktuellen 
Literatur. Ob diese Darstellung an Geschäftsmodell-Ele-
menten empirisch tatsächlich bestätigt bzw. erhoben wer-
den kann, bleibt weiterhin offen. 
 
Es werden daher weitere wissenschaftliche Untersuchun-
gen zum Thema Geschäftsmodelle von Projektentwick-
lungsunternehmen bzw. Immobilienunternehmen von be-
sonderen Interesse sein. 
Sobald die unterschiedlichen Geschäftsmodelle erhoben 
wurden, können zusätzlich auch denkbare Geschäftsmo-
dellinnovationen in diesem Bereich näher untersucht wer-
den. 
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