
DEMOGRAFIE Die alternde deutsche Gesellschaft lässt den Bedarf an Senioren�Einrichtungen rasant wachsen 

In die eigene Zukunft investieren 

Sozialimmobilien, insbesondere 
Pflegeheime, zählen derzeit zu 
den bedeutendsten Wachstums-
märkten in Deutschland. Vor al-

lem die zunehmende Überalterung der Ge-
sellschaft stellt eine große und neue He-
rausforderung dar, weil im Pflegesegment 
wachsender Bedarf und steigende Nachfra-
ge auf ein unzureichendes Angebot treffen.  

Die deutsche Bevölkerung wird immer 
älter. Bis zum Jahr 2050 soll bereits jeder 
dritte Deutsche über 60 Jahre alt sein. 
Gleichzeitig steigt aber die Lebenserwar-
tung durch den zunehmenden technischen 
Fortschritt. Mit der nachhaltigen Alterung 
der Deutschen nimmt zwangsläufig auch 
die Zahl der Pflegebedürftigen zu. Bis 2020 
soll es voraussichtlich rund 32 Prozent mehr 
Pflegebedürftige geben als heute. 

Die Versorgung älterer, pflegebedürfti-
ger Menschen wird durch diese Überalte-
rung der Gesellschaft in Zukunft an Bedeu-
tung gewinnen. Dabei sollen vor allem die 
älteren Seniorengruppen, mit einem jeweils 
höheren Pflegerisiko, verstärkt zunehmen. 
Experten rechnen mit einem rasanten An-
stieg der Pflegebedürftigkeit ab dem 80. Le-
bensjahr. Während bei den 70- bis unter 
75-Jährigen „nur“ jeder Zwanzigste pflege-
bedürftig ist, liegt die Pflegequote, der An-
teil der Pflegebedürftigen an der jeweiligen 
Bevölkerungsgruppe, der 90- bis 95-Jäh-
rigen bei mehr als 60 Prozent. 

Auffallend ist dabei, dass Frauen von et-
wa dem achtzigsten Lebensjahr an eine 
deutlich höhere Pflegequote aufweisen, also 
eher pflegebedürftig sind als Männer der 
gleichen Altersgruppe. Gleichzeitig steigt 
die Zahl der alleinstehenden Senioren. Denn 
die durchschnittliche Haushaltsgröße in 
Deutschland geht durch die starke Zunah-
me von Einpersonenhaushalten stetig zu-
rück. 

Bereits heute besitzt der Markt für So-
zialimmobilien ein sehr großes Potenzial. 
Allein zwischen 1999 und 2003 ist die An-
zahl der Pflegeplätze in Deutschland um 
10,5 Prozent auf 713 195 gestiegen. Auf-
grund der demografischen Entwicklung in 
Deutschland soll vor allem der Markt für 
Pflegeheime in den kommenden 15 bis 20 
Jahren kräftig wachsen. Grundsätzlich soll-
te man dabei allerdings zwischen Senioren-
pflegeheimen, Seniorenwohnstiften und 
betreutem Wohnen unterscheiden. 

Die Deutsche Real Invest AG (DRIAG) 
setzt schwerpunktmäßig auf den Bereich 
Seniorenpflegeheime. Dieser Markt ist am 
stärksten fragmentiert und bietet aufgrund 
der erforderlichen Dienstleistungen die 

meisten operativen Einflussmöglichkeiten. 
Das Grünwalder Unternehmen bietet Anle-
gern dabei die Möglichkeit an, sich über eine 
Inhaberteilschuldverschreibung – die DRI-
AG-Pflegeanleihe – an diesem interessan-
ten Geschäftsfeld zu beteiligen. 

DRIAG setzt dabei anders als geschlos-
sene Fonds nicht vorrangig auf den Kauf 
von Pflegeimmobilien, sondern auf den Er-
werb von Beteiligungen an Pflegebetrieben 
und dessen Management. Ziel ist es, ein Be-
teiligungsportfolio im Pflegebereich zu-
sammenzustellen, um so dem künftigen 
Engpass an Pflegeplätzen zu begegnen. Mit 
der Beteiligung an Betreibergesellschaften 
will DRIAG die Unternehmen sinnvoll zu-
sammenfassen und rationalisieren. Denn 
viele mittelständisch orientierte Betreiber-

gesellschaften oder Pflegeplatzanbieter lei-
den unter Unternehmensnachfolgeproble-
men. 

Ein Teil des Emissionserlöses wird dabei 
auch in den Bereich Telemarketing inves-
tiert. In diesem Bereich sind die Emittenten 
über ihre Tochtergesellschaft DTM tätig. Ziel 
ist es, in den kommenden Jahren nicht nur 
die DRIAG mit ausreichend Kapital aus-
zustatten, sondern auch weiteren mittel-
ständischen Unternehmen, zum Beispiel er-
neut über Inhaberteilschuldverschreibun-
gen, Wachstumskapital zur Verfügung zu 
stellen. Der Schwerpunkt liegt jedoch bei So-
zialimmobilien, die nach wie vor einen 
wichtigen Bereich im Immobilienmarkt 
ausmachen. 

„Die Renditen sollten sich bei ungefähr 

sieben bis 7,5 Prozent mittelfristig einpen-
deln, es sei denn, dass die Nachfrage im 
Markt weiterhin so stark bleibt wie bisher. 
Dann könnten sich die Renditen auf etwa 
fünf bis sechs Prozent einpendeln wie in 
den angelsächsischen Märkten“, meint 
Frank Löwentraut, Geschäftsführer von 
Avivre Consult, die in diesem Segment be-
rät. Der Zinssatz der DRIAG-Pflegeanleihe 
liegt bei realistischen sieben Prozent pro 
Jahr. Anleger können sich über die Zahlstel-
le, das Bankhaus Reuschel & Co., bereits ab 
1000 Euro beteiligen. Die Laufzeit beträgt 
fünf Jahre. Nach Ende der Laufzeit sollen 
die Anleger den Nennbetrag vollständig zu-
rückbezahlt bekommen.  

Generell handelt es sich bei Sozialim-
mobilien um Spezialimmobilien. Somit ist 
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GEWINN: Wer sein Geld in 
wachsenden Segmenten einsetzt, 
kann gute Renditen erzielen. 
Dabei werden aus kleinen 
Summen bei regelmäßiger 
Zahlung beachtliche Beträge. 
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VORSORGE NACH ISLAMISCHEN PRINZIPIEN Fünf Jahre lang hat die FWU�Gruppe an der Entwicklung von Produkten für die arabische Welt gearbeitet 

Versicherungen nach den Vorschriften der Scharia 

Der Münchner Finanzdienstleister 
FWU hat es geschafft: Er erhielt, 
wovon die großen Versicherer bis-

lang nur träumen können – eine Lizenz zur 
Gründung einer Versicherungsgesellschaft 
in Saudi-Arabien. Nun können auch dort 
Anleger islamischen Glaubens sicher vor-
sorgen. 

Den strengen Vorgaben des islamischen 
Rechts – unter anderem geregelt im Koran 
und der Scharia – entgeht nichts. Danach 
dürfen gläubige Muslime nur in Produkte 
investieren, die im Einklang mit der Scharia, 
der religiösen Pflichtenlehre des Islam, ste-
hen. Tabu ist beispielsweise das Erzielen 
von Zinsen. Dagegen ist es möglich, Geld in 
Aktien anzulegen, weil sich der Anleger da-
bei auch am unternehmerischen Risiko be-
teiligt und nicht nur Zinsen erhält. Aus-
geschlossen ist aber das Investieren in Un-
ternehmen, die Alkohol, Tabak, Schweine-
fleisch oder Waffen herstellen oder damit 
handeln. Ebenso tabu sind Firmen, die et-
was mit Pornografie oder Glücksspiel zu tun 
haben.  

Ein Problem für Versicherungsgesell-
schaften besteht in der Tatsache, dass nach 
strenger Auslegung auch der Todesfall-
schutz bei einer Lebensversicherung als 
Glücksspiel empfunden wird. Diese Form 
des Wettens (Maisir) musste insofern durch 
eine neue Konzeption des Risikomanage-
ments ersetzt werden, die sich an den isla-

mischen Prinzipien der gegenseitigen Un-
terstützung (Takaful) orientiert. Das Ergeb-
nis ist ein komplexes und neuartiges Risi-
komanagementsystem (Retakaful), das ei-
ne Weltneuheit im Rückversicherungs-
bereich darstellt.  

Dass deutlich mehr dazugehört, als nur 
ein neues Produkt zu gestalten, zeigte sich 
beim Euromoney-Kongress vor wenigen 
Tagen in London zum Thema Islamic Ban-
king. Bislang haben nur wenige internatio-
nale Anbieter der Banken-, Versicherungs- 
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IMMOBILIEN  

Privatanleger 
profitieren 

F ür den deutschen Immobilienmarkt 
ist die Talsohle durchschritten. Er 
zeichnet sich wieder durch deutliche 

Wertsteigerungen aus. Zu diesem Ergebnis 
kommen führende internationale Immobi-
lienmakler. Sie prophezeien zudem einen 
deutlichen Preisanstieg. Auch das Ergebnis 
einer Befragung institutioneller Investoren 
von Banken, Versicherungen und Pensions-
kassen im Auftrag des renommierten Feri-
Instituts bestätigt, dass inzwischen immer 
mehr Vermögensverwalter auf die Immobi-
lie als sichere und renditestarke Anlage set-
zen. 

Ist es also bereits fünf Minuten vor 
zwölf, um an Immobilienerwerb zu denken? 
„Anleger, die eine Renditeimmobilie erwer-
ben möchten, sollten sich nicht unter Druck 
setzen lassen, sondern sich zunächst ein-
mal der Veränderungen in der Immobilien-
wirtschaft bewusst werden“, meint Jürgen 
Seeberger, Geschäftsführer der Project-
Gruppe aus Bamberg. Denn längst ist der 
Wert der Immobilie nicht mehr allein von 
der Lage abhängig, wie lange Jahre behaup-
tet wurde. 

„Zweistellige Renditechancen bietet 
ein Mix aus interessanten Nutzungs- 
möglichkeiten und der Zukunftsfähigkeit 
sowie dem Entwicklungspotenzial der Im-
mobilie“, meint Seeberger. Private Anleger 
sind mit der richtigen Einschätzung dabei 
oft überfordert. Auch institutionelle Inves-
toren vertrauen zunehmend auf den Rat 
von Immobilienprofis. Interessante Per-
spektiven bietet auch der Erwerb aus 
Zwangssituationen – beispielsweise bei 
Erbstreitigkeiten. Profis kommen dabei für 
50 bis 70 Prozent des Verkehrswertes an die 
Immobilie.  

Grundsätzlich gilt: Nur wer streut, fällt 
nicht. An diesem Punkt scheitern jedoch 
viele private Anleger aufgrund des fehlen-
den Kapitals. Daher bietet die Project-Grup-
pe Anlegern jetzt eine Vermögensverwal-
tung mit Immobilien an. Diese ist sowohl 
für vermögende Einzelkunden als auch für 
eine breite Zahl von Anlegern möglich, denn 
hinsichtlich der Mindestbeteiligungshöhe 
besteht große Flexibilität. 

Zwar muss jede Immobilienart (Woh-
nen, Gewerbe, Projektentwicklung) aus 
Streuungsgründen mit jeweils zehn bis 
zwanzig Prozent im Portfolio vertreten sein, 
doch entscheidet der Anleger grundsätzlich 
über den Schwerpunkt seiner Anlage selbst. 
Investoren, die mehr auf Sicherheit setzen, 
werden dabei vermieteten Wohnungen den 
Vorzug geben, risikobereitere dem Bereich 
Real Estate Private Equity. 

Bei dieser letztgenannten Anlage- 
klasse beteiligt sich die Project-Gruppe 
an Gesellschaften, die neue Immobilien 
entwickeln. Das Management für die Leis-
tungen hat das Unternehmen im Haus. 
Dies gilt auch für die nötigen Erfahrungs-
werte: Immobilien mit einem Volumen von 
rund 300 Millionen Euro hat man bei 
Project in Bamberg nämlich schon umge-
setzt. ❏
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eine Weiterverwendung der Objekte nur be-
dingt möglich. Feri Rating & Research stuft 
die Sozialimmobilien-Branche daher auch 
als risikoreich ein. Somit sollte kein zu ein-
seitiges Engagement erfolgen. Allerdings 
eignen sich Sozialimmobilien gut zur Port-
folio-Diversifikation. 

Der Erfolg hängt in hohem Maße von 
Angebot und Nachfrage in der Region sowie 
von der regionalen Wettbewerbssituation 
und von der Bezahlbarkeit des Angebots im 
jeweiligen Markt ab. Dabei sind die ent-
scheidenden Faktoren die Qualität und da-
mit auch die Bonität des Betreibers sowie 
der Einrichtung. Auch DRIAG will daher 
ausschließlich Unternehmensbeteiligun-
gen eingehen, die stabile Cash-Flows und 
konstante Erträge erwirtschaften. ❏

und Investmentbranche den Weg in dieses 
äußerst attraktive Geschäftsfeld gefunden. 
Dabei wächst der Markt für Scharia-konfor-
me Produkte für die mehr als 1,3 Milliarden 
strenggläubigen Muslime sprunghaft. An-
ders die FWU AG: Ihr wurde im Rahmen des 
Islamic Finance Award 2007 die Auszeich-
nung als weltweit „bester Anbieter isla-
mischer Lebensversicherungen“ verliehen. 
Mehr als fünf Jahre hat Dr. Manfred Dirrhei-
mer als Vorstandsvorsitzender der FWU-
Gruppe mit seinem Team an diesem Erfolg 

gearbeitet und in dieser Zeit ein Netzwerk 
renommierter arabischer Partner aufgebaut. 
Wie kaum ein anderer hat er sich zudem mit 
den Lebensumständen und Verhaltenswei-
sen dieser Menschen im Nahen Osten be-
schäftigt. 

Mit dieser Preisverleihung würdigte Eu-
romoney sowohl die Transparenz der In-
vestmentstruktur, die Einhaltung der Vor-
gaben der Scharia wie auch die internetba-
sierten Umsetzungen. Als weitere Begrün-
dung für die Auszeichnung wurden die fle-

xible Ausgestaltung der einzelnen Produk-
te, die strategische Allianz mit einer führen-
den Bank in Saudi-Arabien, der National 
Commercial Bank (NCB), sowie der Beitrag 
der FWU zur weiteren Bekanntmachung 
des Marktes von Takaful-Produkten ge-
nannt. Die FWU konnte diese Auszeich-
nung vor namhaften internationalen Ver-
sicherungen und Investmentbanken für 
sich behaupten.  

Dieser Erfolg unterstützt gleichzeitig die 
strategische Ausrichtung des Unterneh-
mens, das Wachstum in Dubai, Saudi-Ara-
bien und Malaysia mit sogenannten Taka-
ful-Policen auszubauen und weitere Länder 
zu erschließen. Fünf neue Bankpartner will 
Dirrheimer allein in diesem Jahr für sein 
Haus erschließen. Erst im November letzten 
Jahres war die FWU als einziges deutsches 
Unternehmen in den Islamic Financial Ser-
vices Board aufgenommen worden. Das 
Gremium ist zuständig für die Überprüfung 
und Weiterentwicklung von islamischen Fi-
nanzproduktstandards. 

„FWU-Takaful-Policen sind sowohl 
vom Bedingungswerk als auch unter wirt-
schaftlichen Leistungsmerkmalen voll kon-
kurrenzfähig, verglichen mit konventionel-
len Policen. Das zeigt sich unter anderem 
daran, dass 31 Prozent der bisherigen Ver-
sicherungsnehmer nicht-islamischen Glau-
bens sind“, meint Manfred Dirrheimer. Die 
FWU AG, die ihre Takaful-Policen im Nahen 
Osten bislang ausschließlich über Bank-
schalter anbietet, verzichtet dabei auf jegli-
che Form der Gesundheitsprüfung – auch 

Vorerkrankungen oder laufende Erkran-
kungen führen nicht zur Ablehnung. Einzi-
ge Voraussetzung: Der Versicherungsfall 
aufgrund dieser Erkrankung darf nicht in 
den ersten drei Jahren nach Abschluss des 
Vertrages eintreten. „Die Kunden können 
innerhalb einer Viertelstunde einen Ver-
tragsabschluss tätigen, inklusive des kom-
pletten Policenausdrucks“, erläutert Dirr-
heimer. 

Möglich wird dies nur durch ein aus-
gereiftes, internetbasiertes DV-System, des-
sen „Rechenkern“ in München, im Stamm-
haus der FWU AG, steht. Das sichert gleich-
zeitig Arbeitsplätze in Deutschland. Zudem 
hat die Entwicklung in Arabien auch äu-
ßerst interessante Auswirkungen auf das 
Abwicklungssystem in Europa. So profitie-
ren die hiesigen Vertriebspartner von einem 
hoch effektiven Computersystem. Nach ei-
nem gelungenen Start in Dubai und Abu 
Dhabi, wo innerhalb sehr kurzer Zeit bereits 
8000 Policen verkauft werden konnten, 
startet das Münchner Unternehmen daher 
auch in Saudi-Arabien mit großen 
Erwartungen. Die Schnelligkeit der Markt-
erschließung dürfte sich damit auch hier 
auszahlen. ❏
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