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Derzeit kämpfen viele Bauträger und  
Projektierer ums Überleben, Baustellen  
stehen still und die Zahl der Insolvenzen 
steigt. THE PROPERTY hat Florian Wiesner, 
Partner der Kanzlei FPS, in Frankfurt  
besucht und gefragt, was er Erbwerbern von 
Bauträgerprojekten raten würde, auch wenn 
es schon brennt.

THE PROPERTY: Sie und Ihr Team beraten beim 
Erwerb eines Bauträgerprojekts in einem Krisenfall 
mit einem Gesamtvolumen von 110 Millionen Euro 
mit Schwerpunkt der Projekte in Sachsen. Was ist 
dort schiefgegangen? 
FLORIAN WIESNER: In diesem Fall haben wir eine der 
größten deutschen Pensionskassen beim Erwerb eines 
Bauträgerprojekts eines namhaften Projektentwicklers 
vertreten. Das Projekt ist durch allseits bekannte Krisen 
von gestiegenen Materialkosten, Verzögerungen, gestiege-
nen Zinsen schwer getroffen worden. Wie viele Projekte 
wurde es unter Schönwetter-Voraussetzungen kalkuliert 
und steht – im Sturm – nun unter enormem finanziellem 
Druck. Das Projekt sah im Wesentlichen einen Festpreis 
vor, der aufgrund der unvorhergesehenen Entwicklungen 
nicht mehr haltbar war. Im Ergebnis mussten die Fertig-
stellungstermine mehrfach verschoben werden, und es 
war absehbar, dass bei der Abnahme erhebliche Mängel 
und Restleistungen vorhanden sein würden. Aus dem 
Markt war gleichzeitig bekannt, dass der Bauträger auch 
seine Nachunternehmer teilweise nicht mehr bezahlte und 
diese von der Baustelle abzogen.

Bauträger 
in der Krise 
– Anatomie 
eines Falles

THE PROPERTY: Können Sie auf die vertraglichen 
Aspekte eingehen, die in diesem Fall besonders rele-
vant waren?
FLORIAN WIESNER: Gerne. Ein kritischer Punkt war, 
dass wir uns außerhalb des Anwendungsbereichs der 
Makler- und Bauträgerverordnung (MaBV) befanden, die 
normalerweise strengere Sicherungspflichten für den Bau-
träger vorsieht. Das erlaubte es, vom ursprünglichen Ra-
tenzahlungsplan abzuweichen und vorfällige Zahlungen 
zu vereinbaren, die eigentlich nicht dem Bautenstand ent-
sprachen. Dies war eine Maßnahme der Parteien, um die 
Projekte trotz finanzieller Engpässe fortzuführen, führte 
jedoch zu einer signifikanten Überzahlung und verkompli-
zierte die Verhandlungen mit dem Bauträger erheblich. 

THE PROPERTY: Wenn der Erwerber dann nicht 
mehr zahlt, hören nach und nach die Gewerke auf, 
die Baustelle steht still. Was bleibt dann noch als Op-
tion?
FLORIAN WIESNER: Das ist dann nicht selten der Zeit-
punkt, an dem bei mir das Telefon klingelt. Unser FPS-
Ansatz lautet dann: sehr schnell und umfassend beraten. 

Wir haben im vorliegenden Fall ein Team aus Experten 
für privates Baurecht, Bauträgerrecht, Insolvenzrecht und 
Mietrecht zusammengestellt. Die Verhandlungsführung 
hat Christian Gerecke, Ex-Staatsanwalt und Immobilien-
profi, übernommen. Die Komplexität der Situation erfor-
dert dann immer eine koordinierte Strategie, die juristisch 
fundiert und zugleich praxistauglich ist.

THE PROPERTY: Was für eine Situation hat Ihr 
Team vorgefunden, als Sie in die Verhandlung einge-
stiegen sind?
FLORIAN WIESNER: Die Parteien diskutierten zwar ein-
vernehmliche Lösungen. Aufgrund sehr unterschiedlicher 
wirtschaftlicher Betrachtungen, nicht eingehaltener Ver-
einbarungen und robust geführter Verhandlungen war 
eine einvernehmliche Lösung zu diesem Zeitpunkt aber 
weit entfernt – die Parteien stritten an zig Haupt- und 
auch Nebenschauplätzen. Insbesondere bei der Höhe der 
variablen Kaufpreiserhöhungselemente wurde seitens des 
Bauträgers mit allen mehr oder weniger lauteren Mitteln 
vorgegangen. Baulich war ein abnahmereifer Zustand nur 
in einem Projekt gerade so erreicht worden. Was die Situa-
tion wirtschaftlich, aber auch emotional weiter verkompli-
ziert hat, war, dass sowohl Gewerbeeinheiten als auch vor 
allem 250 Wohneinheiten zu einem großen Teil vermietet 
waren. Aufgrund der Verzögerung und nicht eingehaltener 
Zusagen des Bauträgers litten vor allem die Wohnraum-
mieter. Das sind natürlich auch Familien mit kleinen Kin-
dern, die über Monate in Hotels untergebracht werden 
müssen. 

THE PROPERTY: Das klingt nach Positionen von 
Projektentwickler und Erwerber, die nur schwer zu-
sammenzuführen sind. Mit welcher Verhandlungs-
strategie ist Ihr Team vorgegangen? 
FLORIAN WIESNER: Vor dem Hintergrund einer dro-
henden Insolvenz und der Vermietungssituation sowie 
seitens der Gewerbemieter geltend gemachter extensiver 
Vertragsstrafen wurde im größten Projekt erwerberseitig 
eine schnelle Lösung angestrebt. Die ›Trennungslösung‹, 
die letztlich nach zähen Verhandlungen im Projekt auch 
vereinbart wurde, sah vor, dass der Erwerber die Projekte 
in Eigenregie fertigstellt und ebenfalls Mängelbeseitigung 
und Restleistungen erbringt. Voraussetzung für die Fertig-
stellung in Eigenregie war, dass die ›kritischen Gewerke‹, 
die zur Fertigstellung des Projekts unbedingt erforderlich 
waren, zu einer Zusammenarbeit bewegt werden konn-
ten, obwohl diese hohe Außenstände bei dem Projektent-
wickler hatten. Dieser Interessenkonflikt konnte darüber 
gelöst werden, dass ein Restkaufpreis vereinbart wurde, 
der anteilig zur Erfüllung von Verbindlichkeiten von Nach-
unternehmern zu verwenden war. Aufgrund der zähen und 

teilweise mit allen Mitteln geführten Verhandlungen über 
eine ›Trennungslösung‹ haben wir parallel zum ›Verhand-
lungsweg‹ auch ein rechtliches Vorgehen als Plan B vorbe-
reitet. Denn: Die Lösung der Probleme in einem weiteren 
Projekt dauert an.

THE PROPERTY: Was würden Sie den Bauträgern 
empfehlen, die aktuell nicht mehr weiter wissen? 
FLORIAN WIESNER: Problematisch bei der Bauträger-
konstellation ist bei einer Ex-post-Betrachtung zum einen 
der vereinbarte Festpreis, der von erfolgsverwöhnten Pro-
jektentwicklern in Unwissenheit über die aufkommenden 
Krisen kalkuliert wurde. Probleme im Projekt fallen dem 
Erwerber vom Bauträger womöglich auch später als dem 
klassischen Bauherrn auf, der selbst die Zügel auf der Bau-
stelle in der Hand hält. Dann ist es wichtig, die eigene Ver-
tragslage genau zu analysieren und zu verstehen, welche 
Rechte und Pflichten bestehen. Eine frühzeitige juristische 
Beratung kann helfen, die Situation realistisch einzuschät-
zen und Strategien zu entwickeln. Insbesondere sollte ge-
prüft werden, ob Anpassungen der Verträge möglich und 
sinnvoll sind, um auf die geänderten Rahmenbedingungen 
zu reagieren. Wichtig ist auch, offen für Verhandlungen zu 
sein und nach einvernehmlichen Lösungen zu suchen, be-
vor der Konflikt eskaliert.

THE PROPERTY: Letzte Frage: Die Insolvenzwelle 
droht; wie sollten Bauträger vorgehen, die mit dem 
Rücken zur Wand stehen?  
FLORIAN WIESNER: Wenn alle Stricke reißen und man 
an einem Insolvenzverfahren nicht mehr vorbeikommt, 
dann sollte man so früh wie möglich die verbleibenden 
Optionen prüfen. Dabei spielt das Schutzschirmverfah-
ren häufig eine zentrale Rolle. Im Rahmen eines Schutz-
schirmverfahrens lässt sich der Geschäftsbetrieb in der 
Regel aufrechterhalten und es bieten sich nachhaltige Sa-
nierungsmöglichkeiten, häufig verbunden mit einer finan-
ziellen und operativen Restrukturierung. Ein Vorteil des 
Schutzschirmverfahrens besteht darin, dass die Geschäfts-
leitung im Wege der Eigenverwaltung aktiv die Sanierung 
steuern kann. Dabei kommen u. a. über das Insolvenzgeld 
Effekte hinzu, die die angespannte Liquiditätssituation 
entlasten. Zudem ist ein Schutzschirmverfahren stark auf 
Sanierung und den Erhalt der Gesellschaft sowie des Ge-
schäftsbetriebs ausgerichtet. Der Erfolg eines Schutz-
schirmverfahrens hängt jedoch häufig von den Vorberei-
tungsmaßnahmen im Vorfeld ab, sodass eine frühzeitige 
Auseinandersetzung als Plan-B-Szenario insgesamt rat-
sam ist.

THE PROPERTY: Herr Wiesner, vielen Dank für die-
ses aufschlussreiche Gespräch und Ihre Expertise. 
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