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Herr Thomas, laut Lebenslauf auf der WERTGRUND 
Website haben Sie sowohl ein Studium zum Immo-
bilienökonom absolviert als auch ein Staatsexamen 
in Pädagogik abgelegt. Wie passt das zusammen?

Die Reihenfolge war umgekehrt und erklärt den Zu-
sammenhang. Mit Abschluss des zweiten Staatsexa-
mens im Jahr 1985 teilte ich das Schicksal von vielen 
Lehramtsabsolventen. Es war gerade die Zeit, da es für 
Gymnasiallehrer viel weniger Stellenangebote als Nach-
fragen gab. Ich bin dann für zwei Jahre nach Australien 
ausgewandert, konnte dort als Lehrer tätig sein und 
hatte durch den Erwerb einer Eigentumswohnung die  
erste Berührung mit dem Thema Immobilie. Da sich  
auch nach meiner Rückkehrnach Deutschland die  
Möglichkeit einer Lehramtsstelle nicht verbessert hat-
te, sah ich eine berufliche Umorientierung als sinnvoll 
an. Das Thema Immobilien erschien mir interessant, 
obwohl die gesamte Branche nicht den besten Ruf hatte. 

Wie kamen Sie speziell auf das Berufsbild des Im-
mobilienökonomen?

Qualifizierte Ausbildung steckte noch in den Kinder-
schuhen, war mir jedoch sehr wichtig und deswegen 
mein Zweitstudium zum Immobilienökonom. Im Jahr 

1990 war ich nebenbei Teilnehmer des zweiten Jahr-
gangs an der European Business School. Ich habe mich 
dann analog der EKS-Strategie von Rolf Mewes mög-
lichst eng auf ein nachgefragtes Thema spezialisiert, 
um nach und nach Problemlöser für die entsprechen-
de Zielgruppe mit Alleinstellungsmerkmal zu werden. 
Entsprechend habe ich mir aus den sehr weitgefä-
cherten Immobilienbereichen ein möglichst kleines  
Segment herausgesucht, hinter dem aber ein Grund-
bedürfnis steht. Das war dann ganz einfach: Niemand 
kann nicht wohnen und die meisten Menschen haben 
nicht das Geld für eine Luxusimmobilie. Insofern war 
mein Schwerpunkt schnell gefunden: Wohnen im Be-
stand. Und hier war mein Anliegen in den ersten Jahren 
der WERTGRUND das Thema der Mieterprivatisierung. 

Das klingt nach einem sehr persönlichen Anlie-
gen. Warum ist die sozialverträgliche Umwandlung 
von Miet- in Eigentumswohnungen aus Ihrer Sicht 
wichtig? 

Indem man möglichst vielen Menschen zur eigenen 
Immobilie verhilft, sorgt man für eine ideale Altersab-
sicherung. Leider hat der Gesetzgeber beispielsweise 
durch Erhöhungen der Grunderwerbsteuer bis hin zu 
Aufteilungsverboten für viele interessierte Bürger den 
Schritt ins Immobilieneigentum verhindert. Nicht von 
ungefähr ist die Quote von Immobilieneigentümern 
in Deutschland im europäischen Vergleich nach wie 
vor gering. Dennoch hat WERTGRUND in diesem Ge-
schäftsfeld bisher etwa 6.000 einzelne Wohnungen 
vermarktet. Im Übrigen ohne jeweils eine Gebühr vom 
Käufer zu beanspruchen. So wie es halt in den angel-
sächsischen Ländern Standard ist und meines Erach-
tens dafür verantwortlich, dass das Ansehen der Mak-
ler in Deutschland ist, wie es ist.

Noch eine Frage zu Ihrem Lebenslauf: Was muss 
man sich unter Ihrer ersten beruflichen Station 
„Entwickler des Steuerungskreislaufs Immobilien-
marketing“ vorstellen?

Ganz kurz zusammengefasst beinhaltet dieser Steue-
rungskreislauf für die Vermarktung oder Vermietung 
größerer Wohnungsbestände folgende Bausteine: 

Ausgehend von den jeweiligen Unternehmenszielen 
erfolgt zunächst eine Analyse der bisherigen Produkt- 
und Preispolitik. Dann gilt es festzulegen, wer meine 
Zielgruppen sind und wie ich mit ihnen kommunizie-
re. Nach genauer Betrachtung der Ablauforganisation 
und der Prozesse für Vermieter oder Verkäufer ist zu 
klären, ob Vermieter oder Verkäufer entsprechend ge-
schult sind, Schnittstellen zur Verwaltung bestehen 
und ein entsprechendes Controllingsystem zur Verfü-
gung steht. 

Im zweiten Schritt wird das Analyseergebnis als  
Ausgangspunkt für sinnvolle Empfehlungen und Mög-
lichkeiten genutzt, um an den entsprechenden Stell-
schrauben notwendige Veränderungen herbeizuführen.  
In einem monatlichen Reportingzyklus werden die 
erreichten Ergebnisse mit den gesetzten Zielen ver-
glichen, analysiert und es kommt gegebenenfalls zu  
weiteren Feinjustierungen des Systems.

Insbesondere im Rahmen von Beratungsaufträgen 
konnten wir zur Jahrtausendwende großen kommuna-
len Wohnungsunternehmen, in damals reinen Mieter-
märkten, mit diesem System große Vermietungserfolge 
zu Lasten der Mitbewerber generieren.

Kommen wir zur Gründung der WERTGRUND 
GmbH im Jahr 1992 – das war zwei Jahre nach 
der deutsch-deutschen Wiedervereinigung. Hing 
Ihre Unternehmensgründung mit den damaligen  
Herausforderungen für den Wohnungsmarkt in  
Gesamtdeutschland zusammen? Oder gab es andere 
Gründe?

Ich war ja bereits seit 1987 zunächst als Einzelunter-
nehmer im Bereich der Wohnungsprivatisierung tätig. 
Die Gründung der WERTGRUND 1992 als Verwaltungs-
gesellschaft folgte der Logik, den Wohnungskäufern, 
also unseren Kunden, auch über die Verkaufsphase  
hinaus, in den neu entstandenen Wohnungseigen-
tümergemeinschaften, weiterhin ein fürsorglicher  
Dienstleister zu sein. So war die Tätigkeit der WERT-
GRUND-Verwaltung in den ersten Jahren auf die 
WEG-Verwaltung begrenzt.

Georg Thomas, Mitgründer und Vorstand der WERTGRUND Immobilien AG



WERTGRUND ist nicht nur schnell gewachsen, 
sondern hat auch sein Angebot schnell verbreitert. 
Können Sie für jedes Jahrzehnt ein persönliches 
Highlight nennen?

Finaler Höhepunkt des ersten Jahrzehnts war 2002    
ein neuer Angebotsbaustein: die Durchführung von 
An- oder Verkaufsprozessen von Wohnungsport- 
folios. Was war für Sie der Höhepunkt?

Für mich war der Höhepunkt, dass ich mit meinem nun 
langjährigen Vorstandskollegen Thomas Meyer einen 
kongenialen Partner gefunden habe. Thomas hat meine 
Philosophie verstanden: Konzentration auf nur ein 
Thema, bei dem man sich wirklich für potenzielle Auf-
traggeber als Problemlöser etablieren kann, verbunden 
mit seinen speziellen Fähigkeiten, den Kapitalmarkt zu 
bedienen und die Kunden von unseren gemeinsamen 
Fähigkeiten der WERTGRUND zu überzeugen.

Das zweite Jahrzehnt gipfelte 2012 darin, dass 
WERTGRUND Co-Investor und Manager im Rahmen 
des Erwerbs eines bundesweiten Wohnungsportfo-
lios mit circa 3.100 Wohneinheiten wurde. Was war 
für Sie der Gipfel? 

Der Gipfel war, dass es in diesem Portfolio 400 Woh-
nungen 80 km östlich von Berlin in Neuhardenberg 
gab, die wachsende Leerstandszahlen aufwiesen und 
praktisch als unverkäuflich galten. Nach Implementie-
rung unseres erfolgreichen Vermietungstools erreich-
ten wir praktisch Vollvermietung und entsprechend 
gut wurden diese Wohnungen schließlich verkauft. 
Zugegeben, die Marktentwicklung hat hier auch ein 
wenig geholfen.

2022 wurde WERTGRUND der Scope Award als bes-
ter Asset-Manager verliehen – eine prestigeträchtige 
Auszeichnung. Was hat für Sie das dritte Jahrzehnt 
ausgezeichnet? 

Eine solche Auszeichnung zeigt wohl, dass wir mit 
WERTGRUND und den verschiedenen Tochterfirmen 
rund um die Wohnimmobilie einiges richtig gemacht 
haben. Durch fragwürdige Regulierungen des Gesetz-
gebers hinsichtlich Mietspiegel, Mietpreisbremse und 
anderem waren und sind die Bestandswohnimmobilien 
zumeist gegenüber Neubauwohnungen renditemäßig 
im Nachteil für unsere Investoren. Für WERTGRUND 
bedeutete dies die Notwendigkeit, unsere Produktstra-
tegie auch auf Neubauimmobilien auszuweiten. Es ka-
men Themen auf wie Forward Deals und Einstieg in die 
Bauträgertätigkeit. 

Noch zwei Fragen zur Zeitgeschichte und deren  
Bedeutung für WERTGRUND:

Das Platzen der Immobilienblase in den USA war 
im Jahr 2008 Auslöser der Finanzkrise. Wie haben 
Sie das aus WERTGRUND-Sicht erlebt?

Wir hatten ja einige Jahre zuvor sehr erfolgreich begon-
nen, ein deutsches Wohnimmobilienportfolio für Mer-
rill Lynch (ML) aufzubauen. Bekanntlich wurde ja ML 
dann im Rahmen der Finanzkrise 2009 von der Bank of 
America übernommen. Wir verloren unsere Ansprech-
partner und haben die Bestände nun sukzessive wieder 
veräußern.

Ab 2010 mussten zahlreiche offene Immobilien-
fonds als Spätfolge der Finanzkrise wegen ho-
her Mittelabflüsse abgewickelt werden. In genau  
diesem Jahr haben Sie den WERTGRUND Wohn-
Select D aufgelegt. Hat Ihnen der Schritt keine  
Sorgen bereitet?
 
Die Zusammenarbeit mit ML hat uns gezeigt, dass 
wir An- und Verkaufsprozesse beherrschen und na-
türlich alles, was dazwischenliegt. Verwalten, Vermie-
ten, Instandsetzen et cetera. So haben viele den Kopf 
geschüttelt, in diesem Marktumfeld einen Fonds für 
eine kleinteilige und arbeitsintensive Produktklasse 
zu starten. Doch wir haben mit unserem Ansatz, alles 
aus einer Hand, letztlich genügend Investoren über-
zeugt, zu niedrigen Einstandspreisen in eine sichere  
Assetklasse zu investieren. Sorgen hatten Thomas und 
ich deswegen nicht, denn auch in dieser Zeit brauch-
te jeder eine Wohnung. Ein wenig schwierig war das 
Einsammeln der ersten 100 Millionen. Danach hat uns 
die Marktentwicklung, verbunden mit unserem frühen 
Einstiegszeitpunkt, eine Vorreiterposition in diesem 
Markt beschert. 

Angenommen, eine gute Fee spendiert Ihnen drei 
Wünsche, die sich in den nächsten 30 Jahren für 
WERTGRUND erfüllen sollen. Welche wären das? 

Als Gründer wünscht man sicherlich, dass dieses Un-
ternehmen noch mindestens 30 weitere Jahre Bestand 
hat. Wenn ich selbst nun bald altersbedingt ausschei-
de, wünsche ich unserem tollen Team mit den beinahe 
100 Mitarbeitern, dass sie die nächsten Jahre die Freu-
de und den Erfolg erleben können, der mir in all den 
Jahren vergönnt war. Solange WERTGRUND sich dem 
Grundbedürfnis des bezahlbaren Wohnens stellt, sollte 
das aber sicher gelingen.
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