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Fragen an Dr. Frank Pérschke
tiber das neue Geschaftsmo-
dell der Eurohypo und kiinftige
Marktchancen.
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Asien / Pazifik.

ASIEN IM FOKUS
DER INVESTOREN

Dr. Thomas Beyerle, Aberdeen,
iiber Tendenzen an den globa-
len Immobilienmarkten und das
grof3e Interesse fiir die Region
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»KRANE STATT
PLANE“ IN HANAU

In finanziell schwierigen Zei-
ten leistet sich die Stadt Hanau
eine attraktive Standortpolitik
und gestaltet die Innenstadt von
Grund auf neu.
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Wettbewerbsvorteil Nachhaltigkeit

Interview mit Dr. Reinhard Kutscher, Vorsitzender der Geschaftsfiihrung der Union Investment Real Estate.

Zum zweiten Mal nach 2008 vergibt
Union Investment Real Estate in die-
sem Jahr den von ihr selbst initiierten
Prime Property Award. Welche Ziele
verfolgen Sie mit der Vergabe dieses
Preises?

Mit dem Prime Property Award zeichnet
Union Investment Investoren aus, die auf
vorbildliche Weise Aspekte der Nach-
haltigkeit bei der Entwicklung und Sa-
nierung von Gebduden beriicksichtigen.
Der Business Case fiir nachhaltige Im-
mobilieninvestments ist offensichtlich
noch nicht klar umrissen. Daher zogern
viele Investoren noch, sich mit Fragen
der Nachhaltigkeit strategisch auseinan-
derzusetzen. Der Prime Property Award
mochte einen Beitrag dazu leisten, die
Investoren fiir die Notwendigkeiten und
Chancen nachhaltigen Handelns und
Wirtschaftens zu sensibilisieren.

Als Investmentgesellschaft sind Sie
fiir die Portfolios vieler Investoren
verantwortlich. Wie passen hohe Ren-
diteerwartungen und Klimaschutz zu-
sammen?

Rendite und Klimaschutz stehen abso-
lut nicht im Widerspruch zueinander.
Unser Verstdndnis von Nachhaltigkeit
geht jedoch weit iiber die ,,griine* Di-
mension hinaus und umfasst gleicher-

Der Prime Property

Award 2010

Um den Nachhaltigkeitspreis der
Union Investment bewerben sich in
diesem Jahr Investoren aus 19 euro-
paischen Landern. Eingereicht wur-
den insgesamt 143 Projekte (2008:
90 Projekte). Die Preisverleihung
erfolgt im Oktober 2010 im Rah-
men einer Forumsveranstaltung auf
der EXPO REAL in Miinchen.

Mit dem Prime Property Award
werden europdische Immobilienin-
vestments (Neubauten, Refurbish-
ments und Bestandsentwicklungen)
ausgezeichnet, die besondere Leis-
tungen bzw. Qualititen hinsicht-
lich soziokultureller, 6kologischer
und wirtschaftlicher Nachhaltigkeit
nachweisen.

Detaillierte Informationen zum The-
ma Nachhaltigkeit, darunter Best-
Practice-Beispiele aus aller Welt,
finden Sie unter www.nachhaltige-
immobilien-investments.de.

Rhein-Galerie Ludwigshafen, Vorzertifikat DGNB ,, Gold

maflen Okologische, 6konomische wie
soziokulturelle Aspekte. Nachhaltige
Gebidude werden in Zukunft einen Wett-
bewerbsvorteil gegeniiber herkdmm-
lichen Objekten haben, weil sie auch
den verdnderten Anspriichen der Nut-
zer an Flacheneffizienz und Behaglich-
keit Rechnung tragen. Die Bereitschaft,
mehr fiir nachhaltige Flachen zu bezah-
len, mag in den USA derzeit noch starker
ausgepragt sein als hierzulande. Aber
auch in Deutschland kann es sich heu-
te kein Investor mehr leisten, bei Neu-
bauten Fragen der Energiebilanz und der

jedoch nicht geplant. Die Verfligbarkeit
von ,,Green Assets® ist fiir die Auflage
eines solchen Produktes derzeit noch zu
limitiert.

Mit dem Sustainable Investment
Check haben Sie einen eigenen Kri-
terienkatalog fiir nachhaltige Ge-
biude aufgestellt. Gehen Ihnen die
bekannten Zertifizierungen (LEED,
BREEAM, DGNB) nicht weit genug?
Das ist eher eine Frage der Praktikabi-
litdt. Mit dem SI-Check kénnen wir uns
beim Ankauf von nicht-zertifizierten

, Rendite und Klimaschutz stehen absolut nicht

im Widerspruch zu einander.

Belastung fiir die Umwelt unberiicksich-
tigt zu lassen.

Zu welchem Prozentsatz investiert
Union Investment Real Estate mitt-
lerweile in nachhaltige Gebiude? Be-
riicksichtigen Sie dieses Thema auch
auf der Produktseite?

Wenn wir das in zertifizierte Gebéu-
de investierte Immobilienvermdgen ins
Verhiltnis setzen zum Gesamtvolumen,
befinden wir uns mit einem Anteil von
rund 8 Prozent sicher noch am Anfang.
Gleichwohl haben wir mittlerweile um-
fangreiche Erfahrungen mit den interna-
tionalen Zertifizierungssystemen gesam-
melt und zudem unseren eigenen Nach-
haltigkeitsstandard definiert, den wir
sowohl in der Akquisition als auch im
Bestand iiber alle Objekte legen. In un-
seren Portfolios befinden sich aktuell 15
Immobilien, die mit einem der bekann-
ten Zertifikate fiir nachhaltiges Bauen
— LEED, BREEAM, DGNB und HQE
— ausgezeichnet sind. Im vergangenen
Jahr haben wir fiir rund 500 Millionen.
Euro zertifizierte Objekte erworben. Das
ist auch fiir 2010 unsere ZielgréBe. Ein
,.Green Building*“-Fonds ist gegenwirtig

Gebduden mit tberschaubarem Auf-
wand einen schnellen Uberblick iiber die
fiir uns wichtigen Kriterien der Nach-
haltigkeit verschaffen. Im Rahmen des
SI-Checks werden Kriteriengruppen be-
wertet, die den Zertifizierungssystemen
LEED, BREEAM und DGNB entlehnt
sind. Hierzu gehdren okologische As-
pekte wie ,,Energie und Klimaschutz*
ebenso wie 6konomische wie ,,Effizienz
und Flexbilitédt™ als auch sozio-kulturelle
wie ,,Gesundheit und Wohlbefinden®.

Union Investment Real Estate ist
selbst Griindungsmitglied der DGNB.
Wie beurteilen Sie das deutsche Gii-
tesiegel fiir nachhaltige Gebiude im
Vergleich mit anderen Zertifizierun-
gen?

Das DGNB-Zertifikat hat sich im
deutschsprachigen Raum innerhalb von
nur zwei Jahren als Markenzeichen
fiir nachhaltiges Bauen etabliert. Das
DGNB-Zertifikat ist nicht nur fiir den
Planungsprozess von unschitzbarem
Wert. Seine Attraktivitdt fiir Investo-
ren begriindet sich vor allem darin, dass
sich mit ihm die Qualitdt eines Gebdu-
des — inklusive der 6konomischen Per-

formance — ganzheitlich abbilden und
darstellen ldsst. Unseren Mietern bieten
wir mit dem DGNB-Zertifikat verbriefte
Sicherheit, die weit mehr einbezieht als
die klassischen Merkmale so genannter
,»Green Buildings®“. Der Nachweis einer
Nachhaltigkeit iiber den gesamten Le-
benszyklus, die sich im DGNB-Zertifi-
kat dokumentiert, wird in der Anmiet-
entscheidung eine zunehmend wichtige
Rolle spielen.

Union Investment Real Estate agiert
selbst als Vermieter in vielen Be-
standsgebiuden. Wie geht Thr Unter-
nehmen das Thema als Vermieter an?
Welche Mafinahmen fiihren Sie ggf. in
Bestandsbauten durch?

Mit dem Sustainable Investment Check
haben wir unseren gesamten Immobi-
lienbestand auf Nachhaltigkeitsaspek-
te untersucht. Diese Bestandsaufnahme
ist die Grundlage fiir ein Maflnahmen-
programm, das neben umfangreicheren
Umriistungen und Modernisierungen im
Bereich der Haustechnik auch kleinere,
weniger kostenintensive Schritte vor-
sicht. Das kann die Installation von was-
sersparenden Armaturen oder auch die
Bereitstellung von Sammelbehéltern fiir
die Miilltrennung in den Objekten sein.
Der Gebéudebereich bietet ein enormes
Potenzial zur Kostensenkung durch die
effizientere Nutzung von Energie und ei-
nen sparsameren Umgang mit den kost-
baren Ressourcen. Hier sind vollig neue
Konzepte gefordert, die Eigentiimer und
Mieter gemeinsam in die Verantwortung
nehmen.

Wie wirkt sich die Weltwirtschaft-
krise auf den Trend zu nachhaltigen
Gebiuden aus?

Die gegenwirtige Wirtschaftskrise hat
dazu beigetragen, dass sich Unterneh-
men noch intensiver damit befassen,
wie sich ,,gutes Arbeiten auf geringerer
Fléache™ umsetzen ldsst. Dariiber hinaus
bleibt eine hohe Sensibilitdt fiir Miet-
nebenkosten. Nachhaltige Gebéude lie-
fern Antworten auf die sich verdndern-
den Anspriiche der Mieter. Dieser Trend
hat sich in den vergangenen 20 Monaten
eher noch verstérkt.

Wie sehen Sie den Markt fiir nachhal-
tige Investments in Zukunft? Wie be-
urteilen Sie die Perspektiven fiir Thr
eigenes Geschaft?

Das Produktangebot wird insbesonde-
re fiir institutionelle Anleger erweitert
werden. Hier sehen wir gegenwirtig die
grofite Nachfrage. Auf der Real Estate-
Seite wollen wir unsere Vorreiterrolle
durch die konsequente Weiterentwick-
lung unseres Immobilienportfolios und
die enge Zusammenarbeit mit unseren
Mietpartnern weiter ausbauen. Nachhal-
tigkeit ist in unserer Investmentstrategie
fest verankert — das wird sich auch im
Portfolio noch deutlicher zeigen.

Vielen Dank fiir das Interview.

Editorial

Liebe Leserinnen und Leser,

die Zeitung der EPM — jetzt EPM
World — hat sich seit ihrem ersten
Erscheinen vor vier Jahren zu einer
auflergewohnlichen Meinungsplatt-
form der Immobilienwirtschaft mit
durchgéngig hochkaritigen Autoren
entwickelt. Im Zuge des umfangrei-
chen Markenrelaunchs der EPM im
Mirz dieses Jahres haben wir auch
das Gesicht dieser Zeitung etwas
verdandert und aufgefrischt, ohne auf
die gewohnt hohe Qualitdt der Bei-
trdge zu verzichten.

Das Ergebnis ist ein neuer Name,
der der internationalen Leser- und
Autorenschaft dieser Zeitung sowie
der Internationalitdt der EPM Rech-
nung trdgt. AuBlerdem haben wir
eine Reihe kleinerer grafischer An-

passungen vorgenommen und eine
neue Rubrik auf Seite 8 eingefiihrt,
die abseits der immobilienwirt-
schaftlichen Themen der Zeitung
das neue Leitthema der EPM mit
interessanten Artikeln, Trends und
Tipps darstellt.

Mehr iiber die Hintergriinde des
neuen Markenauftritts und das neue
Leitthema der EPM erfahren Sie auf
Seite 3 und auch im Internet unter
www.epm-world.com.

Wir wiinschen TIhnen viel Ver-
gniigen beim Lesen der ,neuen
EPM World.

Ihre Redaktion
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Konsolidierung gewinnt an Fahrt

Fragen an Dr. Frank Porschke, Sprecher des Vorstands der Eurohypo.

Im Vergleich mit der Hypo Real Estate
scheint die Eurohypo die Krise an den
Finanz- und Kapitalmérkten bisher
gut iiberstanden zu haben. Wo sehen
Sie dennoch Risiken fiir die kommen-
den Monate?

Dank unserer etablierten Marktstellung
und unseres aktiven Kundenbeziehungs-
management, sind wir in unseren Mark-
ten gut positioniert. Wir verfolgen das
Ziel, in unseren Kernmarkten unser Neu-
und Prolongationsgeschéft weiter auszu-
bauen.

Wir haben auf die Krise konsequent re-
agiert und sind im Rahmen unseres Pro-
jektes ,,Fokus“ erforderliche Anpassun-
gen unseres Geschdftsmodells angegan-
gen. Wir rechnen bereits im ndchsten
Jahr wieder mit einem positiven Ergeb-
nis, das uns auf einen dauerhaft positiven
Gewinnpfad zuriickfiihren sollte.

Sie haben bankintern ein Projekt ,,Fo-
kus* durchgefiihrt. Welche Ziele ver-
folgen Sie mit dem internen Umbau?
Dieses Projekt ist — kurz gefasst — die
Formulierung unseres neuen Geschifts-
modells, das deutlich weniger komplex
ist als vor der Krise. Wir wollen im In-
land und in unseren internationalen
Kernmairkten der fiilhrende Anbieter von
maligeschneiderten Finanzierungslosun-
gen fiir professionelle Immobilieninves-
toren und -entwickler mit einem dauer-
haften Finanzierungsbedarf sein. Dazu
sind wir neben unserem Heimatmarkt in
neun weiteren Landern aktiv, die im Hin-
blick auf Profitabilitit, Grole, Wachs-
tumschancen und Risiko eine stabile und
attraktive Basis fiir unser Geschift bil-
den.

Die Eckpfeiler des neuen CRE-Ge-
schiftsmodells haben wir im Mai letzten
Jahres vorgestellt. Die Umsetzung wird

bis Ende 2011 planmiBig stattfinden.
Die vollstindigen Kosteneffekte durch
die geplanten MaBinahmen sind mit Ab-
schluss der Umsetzungsphase ab dem
Jahr 2012 zu erwarten.

Diese grundsitzliche strategische Neu-
ausrichtung des CRE-Geschéftsmodells
stellt den wesentlichen Erfolgsfaktor zur
Erreichung der gesetzten Ertrags- und
Kostenziele einerseits sowie der Erfiil-
lung der Abbauziele gemédfl EU-Vorgabe
andererseits dar.

Auf welche Marktentwicklungen setzt
die Eurohypo?

Gestlitzt von Nachholeffekten und staat-
lichen Konjunkturpaketen erwarten wir,
dass die Volkswirtschaften unserer Ziel-
linder wieder wachsen, mit Ausnahme
von Spanien. Trotz Uberwindung des
Tiefpunkts im aktuellen Investmentzyk-
lus und leichter Belebung des Transak-
tionsgeschehens zum Jahresende 2009
bleiben die meisten Immobilien-Invest-
mentmérkte auch 2010 Kaufermarkte.

Deutschland hat den Auf- wie den Ab-
schwung nicht in dem Ausmal} mit-
gemacht wie andere Lédnder. Dennoch
wird es zumindest noch dieses Jahr ein
schwieriger Markt bleiben, der etwas un-
ter dem Vorjahr liegen, aber keinen to-
talen Einbruch erleben wird. Der Kon-
solidierungsprozess, der teilweise durch
staatliche MaBnahmen gestiitzt wurde,
wird im Laufe dieses Jahres an Fahrt ge-
winnen. Eine wirkliche Erholung sehen
wir erst 2011.

Spanien sollte sich auf niedrigem Niveau
stabilisieren, aber ohne Aufwirtsbewe-
gung. Hier erwarten wir in den kommen-
den zwolf Monaten nur geringe weitere
Marktwertkorrekturen.

In Frankreich und den USA gehen wir
von Korrekturen von rund 10 Prozent
aus. Im US-Immobilienmarkt sehen wir
im Wohnungsmarktsegement allerdings
erste Anzeichen einer Stabilisierung. Ge-
fallene Preise und giinstige Zinsen haben
die Verkaufszahlen steigen lassen, der
Uberhang unverkaufter Hauser reduziert
sich langsam. Trotz dieser Fortschrit-
te ldsst eine durchgreifende Erholung
weiter auf sich warten. Denn fiir einen
rascheren Umschwung ist das auf dem
Markt lastende Uberangebot unverkauf-
ter Héuser noch zu hoch. Der Gewer-
beimmobilienmarkt, der erst 2009 in die
Rezession geraten ist, wird noch langer
brauchen, bis er die Talsohle verldsst.

In Grofbritannien erwarten wir wieder
Wertzuwichse von rund 5 Prozent. Gro-
Bere Transaktionen mit deutlichem Ren-
ditertickgang bei Topobjekten sind bis
auf Weiteres allerdings nur in London zu
beobachten. Dort rechnen wir mit einer
stirkeren Differenzierung zwischen erst-
klassigen und anderen Lagen.

Mit welchen Produkten wollen Sie zu-
kiinftig in welchen Lindern erfolg-
reich sein?

Die Eurohypo wird weiterhin in den
wichtigsten Immobilienmédrkten prisent
sein. Das sind Deutschland, Frankreich,
Grof3britannien, Italien, Polen, Portugal,
Russland, Spanien, Tiirkei, USA.

Wir konzentrieren uns in diesen Lindern
auf die fiinf wesentlichen Assetklassen
Biiro, Einzelhandel, Logistik, Wohnen
(nur in Deutschland) und Businesshotels.
In diesen Léindern finanzieren wir im
Wesentlichen Bestandsimmobilien und
Developments sowie damit verbundene
Derivate.

Und was erwarten Ihre Kunden in Zu-
kunft von Ihnen?

Unsere Kunden erwarten von uns, dass
wir ihnen professionelle, maBgeschnei-
derte Finanzierungslosungen in allen
unseren Mairkten anbieten. Dazu geho-
ren auch Strukturierungen und Syndi-
zierungen. Ein wichtiger Anspruch un-
serer Kunden besteht darin, dass wir in
ihrer unmittelbaren Néhe verfiigbar sind,
aber auch in der Schnelligkeit und Ver-
lasslichkeit der Eurohypo bei ihren Ent-
scheidungen. Zudem schétzen uns unsere
Kunden als internationalen Markt- und
Immobilienexperten sowie als Vordenker
der Branche.

Welche Kunden werden Sie zukiinftig
bevorzugt finanzieren?

Unsere Zielkundschaft besteht auch wei-
terhin aus professionellen Immobili-
enkunden, Developern und Investoren.
Unsere Kunden haben einen dauerhaf-
ten Bedarf an professionellen Finanzie-
rungslosungen mit Volumina ab 10 Milli-
onen Euro in Deutschland bzw. 20 Milli-
onen Euro im Ausland.

Die Eurohypo soll auf Geheifl der EU
bis 2014 verkauft werden. In der Pres-
se werden auch andere Moglichkeiten
ins Spiel gebracht. Welches strategi-
sche Ziel verfolgen Sie?

Wir sind offen fiir jede Variante, in der
die Eurohypo eine Ertrag bringende Rol-
le spielen kann. Unsere Aufgabe als Eu-
rohypo ist nicht, diese verschiedenen Va-
rianten gegeneinander abzuwégen. Wir
konzentrieren uns darauf, die Bank fit fiir
die Zukunft zu machen. Dieser Aufgabe
stellen wir uns mit vollem Engagement.

Vielen Dank fiir das Interview.

Willkommen in der volatilen Welt

Tendenzen an den globalen Immobilienmarkten.

L
-

Bauboom in Shanghai

In Zeiten der allgemeinen Unsicherheit
hat man fast den Eindruck gewonnen, die
Schwiire der letzten Immobilienmarkt-
krise 2001 seien vergessen. Damals wie
heute ergeht man sich in,,diesmal ist al-
les anders als in der damaligen Situation‘
und orientiert sich an der allgemeinen
pessimistischen, fast panikartigen Stim-
mungslage. Mag sein, dass die unmittel-
baren Effekte diesmal anders, also unter
Finanzmarktperspektiven, daherkommen
als unter dem klassischen Uberbauungs-
argument des letzten Immobilienmarkt-
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abschwungs zwischen 2002 und 2005.
Das Ergebnis indes ist das gleiche: Der
Blick zuriick liefert erneut die Antwort
auf das, was kommen wird. Doch wo
sind die Chancen heute? Zumal die inter-
nationalen Mérkte noch immer deutliche
Potenziale und Gewinne versprechen.
Wenn, ja wenn nicht das risikolose Han-
deln, also Investitionen im Heimatmarkt,
den Herdentrieb nach Hause ausgelost
hat. Eine sinnvolle Strategie? Sicherlich
nicht, denn in der Endkonsequenz wird
der Herdentrieb sich demnédchst wieder
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ins Ausland bewegen — rational begriin-
det, versteht sich.

Nachdem sich die Stimmung zur Mit-
te des zweiten Quartals 2010 erneute
ins Negative gedreht hat und ein so ge-
nanntes ,,Double Dip* -Szenario erwartet
wird, stellen sich fiir internationale Im-
mobilieninvestoren gleich drei wesentli-
che Fragen:

Erstens: Welche Auswirkungen sind
nach einem Jahr globaler immobilien-
wirtschaftlicher Erholungs-
phase auf den Immobilien-
mérkten zu erwarten?
Zweitens: Wird das bisher
vorwiegende Motiv etli-
cher Kapitalgeber, in Im-
mobilien zu investieren,
nunmehr wieder durch eine
ausgeprigte  Sicherheits-
doktrin geprdgt sein? Ist
also Sicherheit, nach Jah-
ren der Renditeoptimie-
rung, wieder das Gebot der
Stunde?

Und Drittens: Welche
Lénder bzw. Investment-
zentren stehen im Fokus?

Dass in den kommenden
Monaten Investitionen in
Immobilien einer verdn-

16 derten Betrachtung unter-
in % p.a. liegen werden, liegt auf

Global: Mietpreiswachstum je Sektor (5 Jahre annualisiert ab Q2 2010)
Quelle: Aberdeen Property Investors; Stand Mai 2010

der Hand. ,Back to the
Assets” mag deshalb auch
der fromme Wunsch von

Core-Investoren sein, die sich in den
letzten Jahren den hohen Risikopositio-
nen der hochgeleverageten Immobilien-
investoren gegeniiber sahen. Und dieser
Wunsch wird sich stirker denn je in den
kommenden Quartalen erfiillen (miis-
sen). Das Ende der Entmaterialisierung
der Immobilie bei gleichzeitiger Inkauf-
nahme einer hoheren Volatilitdt ist ange-
brochen. Das wirkt sich unmittelbar auf
das sehr starke Sicherheitsbestreben die-
se Investoren aus. Sofort fallt hier natiir-
lich die Schweiz ein. Im aktuellen glo-
balen Scoring springt der Ziiricher Im-
mobilienmarkt auf den vierten Platz vor.
Nur Singapur, Hongkong und Tokio ste-
hen davor. Insgesamt driickt sich hierbei
ein Paradigmenwechsel in der Motivlage
von Investoren aus: Sicherheit geht vor
Renditeerwartungen. Eine Entwicklung,
die fiirs Erste anhalten wird.

Die Investitionskoordinaten
verschieben sich Richtung Asien

Was von der Situation an den Invest-
mentmérkten und dem Hunger nach Sta-
bilitdt und Sicherheit zunehmend iiberla-
gert wird, ist aber auch die Verschiebung
der geographischen Investitionskoordi-
naten von den USA und Europa in Rich-
tung Asien. Betrachtet man die regio-
nale Verteilung der Transaktionen, wird
schnell bewusst, dass gerade die Region
Asien-Pazifik zunehmend in den Anla-
gefokus der Investoren gerit. Das grof3e
Investoreninteresse an der Region Asien-
Pazifik erklért sich aus den tberdurch-
schnittlich groen Wachstumsraten auf
der einen Seite und daraus resultierend
einer dynamischen Bauaktivitit, wel-
che die Erstnachfrage nach qualifizierten
Flachen kaum decken kann. Zum ande-
ren spielt aber auch die Heterogenitét der
dortigen Marktstrukturen eine bedeuten-
de Rolle bei der strategischen Investition
in diese Mérkte. Bei der volkswirtschaft-
lichen Analyse von 13 potenziellen In-
vestitionsldndern mit insgesamt 19 Biiro-
zentren lassen sich strukturelle Aussagen
zu der jeweiligen Biiromarktreife treffen.
Dabei reicht bei der Unterteilung gemaf
den Kklassischen Investorenprofilen die
Bandbreite von Mature Markets bis hin
zu Emerging Markets.

Die Betrachtung der Anderungsraten der
Spitzenmieten zwischen der Jahresmit-

te 2008 und dem zweiten Quartal 2010
macht offensichtlich, dass viele Biiroim-
mobilienmirkte weiterhin in der Stagna-
tionsphase sind. Bis auf wenige Ausnah-
men lassen sich kaum steigende Mieten
feststellen. Angefiihrt wird die Liste von
China und Singapur. Die folgenden Spit-
zenpldtze werden von Biliromarktzent-
ren in stark wachsenden ostasiatischen
Landern, Australien und Frankreich ein-
genommen. Bei der Prognose ins Jahr
2011 sehen wir die Mieten langsam auf
Erholungskurs, wenngleich sich diese
positive Entwicklung in erster Linie aus
den asiatischen Standorten speisen, wih-
rend in den USA bzw. Kontinentaleuropa
Mietpreisstagnationen das Bild beschrei-
ben. Echtes Wachstum wird sich hier erst
2010 einstellen.

In der Entwicklung der Anfangsrenditen
der vergangenen zwolf Monate spiegelt
sich die erwartete Erholung der Mérkte
wider. Global betrachtet, l14sst sich in vie-
len Mirkten ein Renditeriickgang beob-
achten: Der ,,Yield Outshift”, begonnen
2008, scheint nach zwei Jahren ein erstes
Ende gefunden zu haben und geht Mitte
2010 nunmehr in eine Phase der ,,Yield
Compression‘ liber. Weltweit prognosti-
zieren wir bis zum Jahresende 2010 ei-
nen weiteren Riickgang der Anfangsren-
diten im Prime-Segment um rund 30 Ba-
sispunkte, wobei regional allerdings mit
deutlichen Unterschieden zu rechnen ist.

Dr. Thomas Beyerle
Head of Global Research
Aberdeen Immobilien KAG
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Herr Karaduman, die EPM Assetis
ist einer der fiihrenden Asset- und

Property Management-Dienstleister
in Deutschland und geniefit einen
ausgezeichneten Ruf in der Bran-
che. Warum haben Sie sich dennoch
zu einem Markenrelaunch entschlos-
sen?

Der Markenrelaunch hat vor allem das
Ziel, die Kernmarke EPM zu stirken.
Die EPM Assetis wurde im Jahr 2005
aus mehreren Unternehmen gegriindet,
die Phase der Integration ist jetzt ab-
geschlossen. Statt vieler Einzelmarken
in den jeweiligen Leistungsbereichen —
z.B. Euro Asset Management oder GiP
— gibt es nur noch einen einheitlichen
Auftritt nach auflen. Die Tochterge-
sellschaften sollen sich mit der Marke
EPM identifizieren, auch intern.

Zum Zweiten haben wir durch Markter-
hebungen festgestellt, dass unsere Kun-
den tiberwiegend ohnehin meist nur den
Namen abkiirzten — da wir auch inter-
national stirker aktiv sind, ist EPM als
Markenbegriff einfach gingiger.

Sie haben sich ein neues Leitthema
gegeben. Wofiir steht ,,Welcome Sim-
plifying“?

»Welcome Simplifying* entspricht am
ehesten unserer neuen Struktur. Wir
trennen uns von den nicht ganz klar
umrissenen Begriffen ,,Asset-“ und
~Property Management™ und konzen-
trieren uns verstiarkt darauf, was der
Kunde wirklich will — nidmlich eine
umfassende und qualifizierte Betreu-

Markenrelaunch der EPM

Im Gesprach mit Aydin Karaduman, Vorsitzender der Geschaftsfuhrung.
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ung fiir seine Biiro-, Shopping-, Wohn-
oder Logistikimmobilie. Zum Teil ha-
ben wir frither mit iiber 80 Begriffen
fiir unterschiedliche Leistungen ge-
worben und hatten einen hohen Erkla-
rungsbedarf fiir Themen wie beispiels-
weise ,,Jmmobilien Work-out* oder
,Facility-Solutions“. Die neue Struktur
ist wesentlich einfacher zu kommuni-
zieren.

Mit dem Leitgedanken ,,Simplifying*
meinen wir auch, einem wichtigen
Trend der Zukunft gerecht zu werden.
Wir haben uns auf die Fahnen geschrie-
ben, komplexe Themen und Aufga-
benstellungen einfacher, d.h. fir Kun-
den und letztendlich auch den Mieter
verstdndlicher zu machen. Wir treten
also heute mit einem ganz anderen An-
spruch auf.

Was konnen sich Thre Kunden kon-
kret von dem neuen Leitgedanken
versprechen?

Ein Kunde, der tber ein Portfolio mit
verschiedenen Nutzungsarten verfiigt —
mit Bedarf an den entsprechenden Leis-
tungen — hatte frither unter Umstdnden
mit verschiedenen Tochtergesellschaf-
ten und unterschiedlichen Ansprech-
partnern zu tun. Jetzt stellt ihm die
EPM einen Berater zur Seite, der sich
intern als Schnittstelle um alle Themen
kiimmert. Welche Lésung wir dabei in-
tern finden, ist fiir den Kunden nicht so
wichtig. Er soll sich aber bewusst sein,
dass er ein Unternechmen vor sich hat,
in dem Mitarbeiter permanent dazu an-

Konsequente Umsetzung

EPM Tochter blindeln ihre Kompetenzen.

Zeitnah zum Markenrelaunch der EPM
hat die neue Ausrichtung an Nutzungs-
arten bereits konsequente Verdnde-
rungen der Unternehmensstruktur mit
sich gebracht. Am 1.Juli2010 firmier-
te zum einen die EPM Tochter GiP Ver-
waltungs GmbH, die in der Gruppe auf
Dienstleistungen fiir Gewerbeparks, Lo-
gistikobjekte und gewerblich nutzbare
Industrieobjekte spezialisiert ist, gemaf}
der neuen Markenstruktur in EPM Ge-
werbe & Logistik GmbH um.

Zudem fusionierten zum 1. Juli 2010
die beiden EPM Tochter BerlinKonzept
Immobilien Verwaltung und EPM Ditra
zur neuen EPM Wohnen GmbH. Beide
Unternehmen sind innerhalb der EPM
Spezialdienstleister fiir die professio-
nelle Verwaltung von Wohnimmobilien.
Die EPM verwaltet insgesamt ein Be-
standsportfolio von rund 42.000 Wohn-
einheiten in ganz Europa.

o=
QP

GiP-VERWALTUNG

(@ BerlinKonzept

(@ EPM Ditra

Mit der Biindelung soll eine Stirkung
des Markenprofils der EPM im Bereich
Wohnen erreicht und die vorhande-
nen Kompetenzen im Bereich Wohnen
transparenter fiir die Kunden dargestellt
werden. Die mittelfristige Zielsetzung
ist, die EPM Wohnen strategisch zu
einem der fiihrenden Dienstleister im
Wohnungsmarkt zu etablieren.

Dies sind die ersten Schritte, die Neu-
ausrichtung der EPM auch in den Unter-
nehmensstrukturen klar und eindeutig
widerzuspiegeln. Ziel ist zum einen, die
umfangreichen Kompetenzen in allen
Nutzungsarten noch klarer zu biindeln
und darzustellen, und zum anderen, eine
hoéchstmogliche Transparenz und Ver-
einfachung in der Zusammenarbeit fiir
die Kunden zu gewdhrleisten.

EPM

GEWERBE & LOGISTIK

EPM

WOHNEN

EPM
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Klare Ausrichtung nach Nutzungsarten und durchgehende Kommunikation einer Marke.

gehalten werden, Abldufe einfacher und
besser zu gestalten.

Was bedeutet ,,Simplifying* fiir die
Arbeitsabliufe und Strukturen in-
nerhalb der EPM?

Zunéchst haben wir damit begonnen,
unsere Strukturen zu vereinfachen, in-
dem wir z. B. einige Gesellschaften un-
ter einem Dach zusammengefiihrt ha-
ben. Wir sind aber auch dabei, den kon-
tinuierlichen Verbesserungsprozess, in
dem wir uns befinden, zu institutiona-
lisieren und ein ,,Simplifying-Komitee*
zu etablieren. Die Mitarbeiter sind auf-
gefordert, Verbesserungsvorschliage auf
allen Ebenen einzureichen — von Klei-
nigkeiten wie z.B. der Beschilderung
von Hausern bis hin zur Vereinfachung
von komplexen Arbeitsablaufen.

Was bedeutet ,,Simplifying* fiir Thre
Mitarbeiter?

Zunichst einmal haben unsere Mitar-
beiter den ganzen Prozess positiv aufge-
nommen. Wir wachsen zusammen, be-
kommen eine neue, modernere Identitét
— gerade mit dem frischen Au3enauftritt.
Auflerdem finden sie es gut, dass sie
jetzt institutionalisiert die Moglichkeit
bekommen, sich aktiv in diesen Prozess
einzubringen. Wir haben vor, konstruk-
tive Verbesserungsvorschldge zu incen-
tivieren. Jeder Mitarbeiter ist aufgefor-
dert, permanent dariiber nachzudenken,
wie Dinge aus seinem Arbeitsumfeld
vereinfacht werden kdnnen.

Wie wirkt sich die neue Marken-
Bilfinger

struktur innerhalb des

Berger Konzerns aus? Gibt es ver-
gleichbare Uberlegungen bei anderen
Konzerntochtern bzw. im Gesamt-
konzern?

Wir haben uns eine neue Struktur ge-
geben, weil wir uns davon viele Vortei-
le versprechen, z.B. durch die Verein-
heitlichung der Ansprache von Kun-
den. Dagegen verfolgt Bilfinger Berger
grundsétzlich eine Strategie der Mehr-
marken. Es gibt Fithrungsmarken fiir
unterschiedliche Leistungsmerkmale.
Unter Bilfinger Berger Facility Servi-
ces sind dies neben der EPM beispiels-
weise HSG Zander, Wollfferts, ahr usw..
Das soll auch so beibehalten werden.

Sehen Sie in der Differenzierung
nach Nutzungsarten (Wohnen, Shop-
ping, Gewerbe ...) ein Modell fiir die
gesamte Branche?

Im Leistungsportfolio ist die EPM we-
sentlich breiter aufgestellt als viele ih-
rer Wettbewerber. Neben Biiroimmobi-
lien waren wir schon immer sehr stark
auch beim Center Management und in
der Logistik aufgestellt. Dazu gehen
wir jetzt auch das Thema Wohnen ver-
stiarkt an. Die Nutzungsarten erfordern
spezifische Leistungen und differieren
stark voneinander, was beispielsweise
die Ausgestaltung vor Ort beim Mieter
im Objekt angeht. Deshalb meinen wir,
es ist nur konsequent, wenn wir uns an
den Nutzungsarten ausrichten und se-
hen uns da auch in einer Vorreiterrolle
fiir die gesamte Branche.

Was wollen Sie fiir die EPM mit der
Neupositionierung erreichen? Wel-

‘ W i et Bopllens

che Perspektiven sehen Sie fiir die
EPM?

Durch die neue Struktur erhoffen wir
uns grofere Aufmerksamkeit fiir Berei-
che, die bislang nicht so stark im Fo-
kus standen. So wurde die EPM in der
Vergangenheit oft nur mit Thema Biiro
identifiziert, obwohl wir in den Berei-
chen Shopping oder Logistik ja eben-
falls stark vertreten sind. Durch den
neuen Markenauftritt wollen wir auch
ein dynamischeres Bild abgeben. Wir
sind zwar ein grofes Unternehmen —
aber spezifisch fiir jede Nutzungsart
aufgestellt und damit sehr flexibel. Un-
ternehmen im Unternehmen ist hier das
Schlagwort, die Sicherheit eines Kon-
zerns verbunden mit der Schlagfertig-
keit und Flexibilitdt eines Mittelstdnd-
lers. Das wird sich auch in der Wahr-
nehmung niederschlagen.

Im Grunde genommen wollen wir als
kompletter Real Estate Manager mit
der gesamten Leistungspalette wahr-
genommen werden. Unser Ziel ist es,
unseren Bekanntheitsgrad noch viel
stairker zu erhéhen. Letztendlich hof-
fen wir, dadurch auch mehr organisches
Wachstum zu generieren und uns — mit
dem griffigeren Namen — international
langfristig leichter zu behaupten.

Vielen Dank fiir das Interview.

Einfache Losung.

Der hiufigste Kundenwunsch in der Branche ist Vereinfachung,
Als erster Immobilien-Dienstleister bietet die EPM umfassende Losungen
durch Simplifying. Einfach und professionell. Erfahren Sie, wie unsere
Marken auch Ihre Immobilien-Fragen clever beantworten:

EPM Bilro, EPM Wohnen, EPM Shopping, EPM Gewerbe & Logistik

Welcome Simplifying: www.epm-world.com

Einfach Professonelle Immobillen-Manager

Unterhaltsame, frische und auch polarisierende Werbeanzeigen préigen das neue Bild der EPM.
Uberzeugen Sie sich selber jede zweite Woche auf der Titelseite der Immobilien-Zeitung.



EPM

Einfach Professionelle Immobilien-Manager

August 2010

Das Ende der Unschuld

Immobilienmarkt in Dubai macht zurzeit wenig Mut.

Sand im Getriebe: Dubai Marina wéihrend der Bauphase

Als Dubai Ende 2009 auf dem — zumin-
dest bis dato — Hohepunkt der Finanz-
krise massive Zahlungsschwierigkeiten
einrdumen musste, schien die Welt end-
giiltig aus den Fugen geraten. Das Emi-
rat wankte bedrohlich und fiir einige
Tage schien es, als wiirde die Welt der
Rekord-Wolkenkratzer mit einem lauten
Knall in sich zusammenstiirzen. Kenner
des dortigen Immobilienmarktes wa-
ren freilich wenig iiberrascht. Schlief3-
lich wussten sie nur zu gut, dass in der
Vergangenheit mit dem unverwiistlichen
Glauben an stetig wachsende Preise ei-
gentlich nur das rasante Wachstum des
dazu gehdrenden Schuldenbergs mithal-
ten konnte. Wihrend die Schulden ge-
blieben sind, fand die Preishatz ein ji-

hes Ende. Die Nachfrage nach Biiro- und
Wohnraum brach ein, der Boom am Per-
sischen Golf fand ein Ende und noch ist
nicht in Sicht, ob er jemals zuriickkom-
men wird.

Die drohende Staatspleite konnte Dubai
dank des am Ende doch wieder grof3-
zligigen Nachbar-Emirates Abu Dhabi
gerade noch abwenden. Wohl dem, der
einen reichen Bruder hat — das klamme
Griechenland war knapp ein halbes Jahr
nach der Dubai-Krise schlieSlich nur
durch eine gemeinsame Hilfsaktion aller
Euro-Lénder zu retten.

Gelitten haben unter dem Platzen der
Preisblase in Dubai auch deutsche

Fondsanleger. Die hatten vor allem in
den Boomjahren iiber zahlreiche ge-
schlossene Immobilienfonds mehrere
Hundert Millionen Euro in das Emirat
gepumpt und auf die in Aussicht gestell-
ten zweistelligen Renditen gehofft. Ti-
ming war bei diesem hochspekulativen
Geschift alles. Oft wurden Projekte be-
reits vor dem Ausheben der ersten Bag-
gerschaufel gleich mehrmals verkauft
— fiir immer neue Hochstpreise, ver-
steht sich. Wer zu spét mit seinem Pro-
jekt dran war, fand nun allerdings keinen
Kéufer mehr und guckt in die Rohre.

Doch schon vor der Finanzkrise genos-
sen Dubai-Fonds einen zweifelhaften
Ruf. Anlegerschiitzer und Medienberich-
te kritisierten immer wieder undurch-
sichtige Fondskonstruktionen und Ge-
biihrenstrukturen einiger Anbieter. Der
Imageschaden ist mittlerweile immens,
bedenkt man, dass deutsche Anleger
heute kaum noch bereit sind, tiberhaupt
auBlerhalb Deutschlands in geschlosse-
ne Fonds zu investieren. Ausgewdhl-
te Mérkte in Europa kommen nach und
nach wieder infrage, alles was dariiber
hinausgeht, ist wohl noch fiir einige Zeit
vergebene Liebesmiihe. Mit US-Fonds
brauchen die Emissionshduser ihren
Kunden derzeit nicht zu kommen, ganz
zu schweigen von Dubai-Fonds oder Ve-
hikeln, die andernorts in den Vereinigten
Arabischen Emiraten, in Kuwait oder in
Bahrain investieren wollen. So kdnnten
die Dubai-Fonds die neuen Ostdeutsch-
landfonds werden. Die hatten nach der
Wende zunichst einen dhnlichen Boom
erlebt. Doch auch dort folgten erst ent-
tduschte Anlegerhoffnungen, dann eine
verbrannte Anlegerklasse.

Gegen das Begriffs-Wirrwarr
GEFMA grundet Arbeitskreis Asset Management.

In der Immobilienwirtschaft sind seit
Langem viele Bezeichnungen und Funk-
tionen im Markt vertreten, deren Aus-
gestaltung in Einzelfdllen stark variiert.
Zwar gibt es mittlerweile relativ klare
Vorstellungen davon, was ein Facility
Manager oder ein Property Manager zu
leisten haben, doch seit einigen Jahren
ricken immer mehr die Asset Manager
in den Fokus der Immobilienwirtschaft.
Dabei ist — zumindest im deutschen
Markt — auf Anhieb kein eindeutiges
Bild zu erkennen, was der Begriff As-
set Management eigentlich umfasst. Ob
es nun um die schlichte Wahrnehmung
der Schnittstelle zwischen Eigentiimer
bzw. Portfolio Management und Proper-
ty Management geht oder ob das Asset
Management ein eigenes strategisches
Profil hat, bleibt immer noch unklar und
wird je nach Gusto beliebig immer wie-
der neu definiert.

Um dieses Begriffschaos in den Griff
zu bekommen, hat die GEFMA, der
Branchenverband deutscher Facility
Management-Unternehmen, den Ar-
beitskreis Asset Management ins Le-
ben gerufen, der von Aydin Karadu-
man, Geschiftsfihrer EPM, und von
Dr. Martin Soboll, Geschéftsfiihrer der
RESULT - Beratung und Treuhénderi-
sche Priifung im Immobilien und Faci-
lity Management GmbH, geleitet wird.

Dieser Arbeitskreis, der mit Vertretern
von institutionellen Eigentiimern, inter-
nationalen Investoren, Corporates (als
Eigentiimervertreter grofer Immobilien-
bestinde auflerhalb der Immobilienwirt-
schaft), Dienstleistern aus der Immobili-
enbranche sowie mit Vertretern von Uni-
versititen und Forschungseinrichtungen
dulerst ausgewogen besetzt ist, hat sich
zum Ziel gesetzt, den Begrift des Asset
Managements mit praxisnahen Inhalten
zu fiillen und zudem die Schnittstellen
zu anderen Funktionen der Immobilien-
wirtschaft auszugestalten. Daneben soll
geklart werden, wie eigentlich das stra-
tegische Profil des Asset Managements
derzeit und mit Blick auf Markttrends
zukiinftig aussieht.

Zu diesem Zweck hat der Arbeitskreis
drei Arbeitsgruppen ins Leben gerufen,
die sich mit verschiedenen Aspekten
des Asset Managements auseinanderset-
zen. Die erste Arbeitsgruppe ,, Trendstu-
die Asset Management™ arbeitet derzeit
daran, einen fundierten Uberblick iiber
den strategischen Status quo und natiir-
lich die zukiinftige strategische Entwick-

lung des Asset Managements zu erhal-
ten. Durch Interviews mit ausgewéhlten
Experten der Immobilienbranche wurde
ein Studiendesign entwickelt, das er-
ginzend zu bereits etablierten Marktfor-
schungsszenarien explizit strategische
Tendenzen und Anforderungen an das
Asset Management untersucht. Dabei
werden strukturiert die Komponenten
strategische Vorgaben und Anlageziele,
Fiihrungssystem / Controlling, Aufbau-
organisation / Strukturen, Ablauforgani-
sation / Prozesse, Ressourcen/Mitarbei-
ter, Systeme/Tools sowie Kontrahie-
rungsszenarien untersucht, um sich ein
umfassendes und seridses Bild iiber die
derzeitigen und idealerweise zukiinfti-
gen Marktverhéltnisse machen zu kon-
nen. Erste valide Ergebnisse werden zur
ExpoReal im Oktober erwartet.

Aufbauend auf den Ergebnissen dieser
Befragung nehmen dann die anderen
beiden Arbeitsgruppen ihre Arbeit auf.
Die zweite Arbeitsgruppe ,Leistungs-
inhalte* wird versuchen, fiir das Asset
Management — und in Abgrenzung dazu
auch in Grundziigen fiir das Portfolio
Management sowie das Property und Fa-
cility Management — einen Leistungska-
talog zu erarbeiten, der auf der einen Sei-
te die Kernleistungen der jeweiligen Ma-
nagementdisziplin aufzeigt, aber auch
Optionalleistungen aufzeigt, bei denen
die Abgrenzung zwischen den einzelnen
Managementfeldern unklar ist und von
den strategischen Zielen und weiteren
Faktoren des jeweiligen Bestandshalters
abhéngig ist.

Dr. Martin Soboll
Geschiftsfiihrender Gesellschafter
RESULT

Die dritte Arbeitsgruppe ,,Schnittstellen*
wird Tools zur Erleichterung der Steue-
rungsaufgaben eines Asset Managers er-
arbeiten. Dabei werden die wichtigsten
Steuerungsgrofen definiert, die einem
Asset Manager dabei helfen sollen, sei-
ne Ziele moglichst effizient zu erreichen
und zu steuern. Daraus wird ein modell-
haftes Berichtswesen abgeleitet, welches
den Anspruch hat, die zur Steuerung not-
wendigen Informationen so aggregiert
wie moglich darzustellen und dabei ei-
nen moglichst geringen Erhebungsauf-
wand zu gewihrleisten. Des Weiteren
werden Vorschldge erarbeitet, wie An-
reizsysteme fiir Asset Manager aussehen
konnten, um Bestandshaltern Wege auf-
zuzeigen, wie sie ihre Dienstleister dazu
bringen konnen, ihre strategischen Ziele
und Vorgaben einzuhalten, ohne zu de-
tailliert in das Tagesgeschéft eingebun-
den sein zu miissen.

Um mit dem Arbeitskreis Asset Manage-
ment nicht eine weitere ,,Forschungsin-
sel* zu schaffen, ist ein enger Austausch
mit anderen Arbeitskreisen, z.B. dem
Arbeitskreis ,,Real Estate Investment
Management™ der Gesellschaft fiir im-
mobilienwirtschaftliche Forschung (gif),
fest institutionalisiert. Zur Wahrung der
Nachfragerinteressen wird es zudem im
Spédtsommer eine gemeinsame Tagung
mit dem GEFMA-Arbeitskreis ,,.Ban-
ken / Versicherungen® unter der Leitung
von Heiko Abbenseth, Commerzbank,
geben.

Kontakt tiber matthias.latka@result-fm.de

ol
Dipl.-Ing. Matthias Latka

Senior Consult
RESULT

Die nahen Aussichten fiir den Immobi-
lienmarkt in Dubai machen jedenfalls
wenig Mut. Laut den Immobilienbera-
tern von Jones Lang LaSalle (JLL) brach
die A-Miete fiir Biiroflichen zwischen
dem ersten Quartal 2009 und dem ers-
ten Quartal 2010 um 35 Prozent ein und
wird noch weiter nachgeben. Alleine in
den ersten drei Monaten 2010 brach die
Top-Miete um mehr als 15 Prozent ein.
Im Vergleich dazu konnte ein in der Ver-
gangenheit ebenfalls iiberhitzter Markt
wie Moskau bereits wieder um sieben
Prozent zugelegen.

Keine Rendite ohne
entsprechendes Risiko

Hinzu kommt, dass in Dubai weite-
re Immobilienprojekte in Planung sind,
die den heutigen Biirobestand um mehr
als 40 Prozent vergroB3ern wiirden. Eine
dhnlich hohe Bugwelle an neuen Im-
mobilienprojekten schiebt in der Regi-
on eigentlich nur das indische Mumbai
vor sich her. Hier ist ein Volumen von
60 Prozent des derzeitigen Biirobestan-
des projektiert. Und auch hier sind deut-
sche Fondshduser vertreten. Indien war
einer der neuen Hoffnungsmirkte deut-
scher Emissionshiuser unter den asiati-
schen und arabischen Standorten vor der
Finanzkrise. Das Wachstum von Bevdl-
kerung und Reichtum schien ein idealer
Néhrboden fiir Immobilieninvestments.
Anbieter wie DCM, MPC oder Trend
Capital versuchen meist iiber Dach-
fondskonstruktionen und Beteiligungen
an Projektentwicklungen inléndischer
Partner hier ihr Glick.

Ob die Rechnung aufgeht, bleibt abzu-
warten. Rendite gibt es nicht ohne das
entsprechende Risiko. Fest steht, dass
die schnell wachsenden Mirkte in der
Region Asien-Pazifik Chancen und au-
Bergewohnliche Projekte bieten. In Ka-
tar beispielsweise soll fiir 200.000 Ein-
wohner gleich eine komplett neue Stadt
mit Namen Lusail entstehen. Mit dabei:
die deutsche Hochtief Construction, die
Ende Mai mit der Lusail Real Estate De-
velopment Company, einer Tochter des
Katarischen Staatsfonds Qatar Invest-
ment Authority, ein Joint Venture ge-
griindet hat.

Markus Gerharz
Redakteur Immobilienmanager

Gewerbliche Vermieter
konnen aufatmen

BGH-Urteil stellt Umlegbarkeit der Kosten
der Objektverwaltung auf den Mieter klar.

Nach der aktuellen Rechtsprechung des
Bundesgerichtshofs kdnnen die Kosten
der kaufménnischen und technischen
Objektverwaltung auch in formular-
méfig abgeschlossenen Mietvertrigen
iiber Gewerberdume auf den Mieter
umgelegt werden. Solche Regelungen
sind auch ohne Obergrenze wirksam
und verstoBen nicht gegen das Transpa-
renzgebot.

Mehr Klarheit und Rechtssicherheit
fir Unternehmen

Die neue Rechtsprechung des Bundes-
gerichtshofs zur Umlegbarkeit von Ver-
waltungskosten in Gewerberaummiet-
vertrdgen ist uneingeschriankt zu begrii-
Ben. Sie hat bei vielen Vermietern fiir
Erleichterung gesorgt. Zudem bietet sie
Klarheit und Rechtssicherheit fiir Un-
ternechmen, die Dienstleistungen aus
den Bereichen des Asset Managements
und des Facility Managements erbrin-
gen. In vielen Mietvertrdgen sind Rege-
lungen enthalten, dass zu den vom Mie-
ter zu tragenden Nebenkosten auch die
Kosten der kaufménnischen und techni-
schen Objektverwaltung bzw. ganz all-
gemein die Verwaltungskosten zdhlen.
Bei solchen Mietvertragsklauseln han-
delt es sich in der Praxis nahezu immer
um Allgemeine Geschiftsbedingungen
(AGB). Dies folgt daraus, dass der re-
gelmédBig fiir eine Vielzahl an Mietver-
héltnissen verwendete formularmaBige
Entwurf des Mietvertrags in der Regel

immer vom Vermieter gestellt wird und
iiber solche Klauseln beim Abschluss
von Gewerberaummietvertrdgen nur in
den wenigsten Féllen tatsdchlich ver-
handelt wird. AGB-Klauseln unterlie-
gen einer strengen Inhalts- und Wirk-
samkeitskontrolle.

Umlage verstoRt nicht gegen
das Transparenzgebot

In der jlingeren Vergangenheit hatten
sowohl das Oberlandesgericht Koln
(22 U 131/07, NZM 2008, 806; 22
U 67/07, ZMR 2008, 449) als auch
das Oberlandesgericht Rostock (3 U
158/06) entschieden, dass AGB-Klau-
seln in Mietvertrdgen zur Umlegbarkeit
von Verwaltungskosten bzw. von Kos-
ten der kaufménnischen und techni-
schen Objektverwaltung auf den Mieter
unwirksam sein sollen, da sie iiberra-
schend seien und ohne Festlegung einer
Obergrenze gegen das Transparenzge-
bot verstolen wiirden. Konsequenz die-
ser Rechtsprechung war, dass der Ver-
mieter die ihm entstehenden Verwal-
tungskosten, insbesondere die Kosten
des von ihm beauftragten Asset-Ma-
nagement- und Facility-Management-
Dienstleisters, im Rahmen der Neben-
kostenabrechung iiberhaupt nicht auf
den Mieter umlegen konnte. Der Ver-
mieter blieb auf diesen Kosten sitzen.
Die Rechtsprechung dieser Oberlandes-
gerichte hatte fiir erhebliche Unruhe ge-
sorgt.

Der Bundesgerichtshof hat unter diese
Rechtsprechung der Oberlandesgerich-
te inzwischen einen Schlussstrich gezo-
gen und erstmalig klare Aussagen zur
generellen Umlegbarkeit der Kosten der
kaufménnischen und technischen Ob-
jektverwaltung auf den Mieter gemacht.
In einem wegweisenden Urteil vom
9. Dezember 2009 hat der Bundesge-
richtshof (XII ZR 109/08, NJW 2010,
671) entschieden, dass die Umlage von
Kosten der kaufménnischen und tech-
nischen Objektverwaltung in Gewerbe-
raummietvertrdgen weder iiberraschend
ist noch gegen das Transparenzgebot
verstoft.

Fortsetzung auf Seite 5
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Besonderer Service fuir besondere Immobilien

EPM betreut Vorzeigeimmobilie DomAquarée in Berlin.

Mit einer Nutzfliche von rund zehn Fuf3ballfeldern ist das DomAquarée eine der begehrtesten Berliner Adressen

Direkt am Ufer der Spree befindet sich
das DomAquarée — eine Premiumim-
mobilie, die zu den begehrten Adres-
sen in der deutschen Hauptstadt gehort.
Exklusiv gelegen neben der Museums-
insel, dem Berliner Dom, dem Schloss-
platz und dem Prachtboulevard Unter
den Linden ist sie ein Anziehungspunkt
fur Touristen, Berliner und Geschafts-
leute. Jéhrlich zieht das Quartier iiber
eine Million Besucher an. Zu einer Be-
sonderheit macht das DomAquarée aber
nicht nur seine Lage, sondern auch seine
Vielfiltigkeit. Neben Einzelhandel, Re-
staurants, Biiroflichen und Wohnungen
gehoren auch das 5-Sterne-Hotel Radis-
son Blu und touristische Angebote wie
das beliebte DDR-Museum, der spekta-
kuldire AquaDom sowie die Aquarien-
welt des Sea-Life-Centers zu dem 2004
eroffneten Komplex. Am 12. Mai 2010
fand hier die Présentation der ,,Brief-
marke mit dem Plus — Meeresschutz®
durch den Bundesumweltminister Dr.
Norbert Roéttgen statt. An dem Festakt
mit anschlieBendem Empfang nahmen
rund 100 Reprisentanten des offent-
lichen Lebens teil: Abgeordnete, Bot-

schafter, Umweltaktivisten und Journa-
listen.

Personliche Betreuung
als Erfolgsgarant

Das CityQuartier DomAquarée hat eine
Gesamtnutzflache von rund 71.000 gm
— das entspricht zehn FuBballfeldern —
und ist zurzeit zu tiber 80 Prozent ver-
mietet. Eine sehr gute Quote, aber keine
leichte Aufgabe fiir das Management vor
Ort, denn auch in Berlin sinkt die Nach-
frage nach hochpreisigen Standorten
und die Leerstinde von gewerblich ge-
nutzten Immobilien steigen. Die EPM,
die das DomAquarée im Auftrag der
Union Investment Real Estate seit 2008
betreut, ist fiir das technische, kaufmén-
nische und infrastrukturelle Manage-
ment des CityQuartiers sowie flir das
Standortmarketing verantwortlich. Dazu
kommt die Koordination von IT- und
Biirodienstleistungen sowie die Betreu-
ung von technischem Facility Manage-
ment, Reinigung und Sicherheit. Dabei
hat die EPM einen groflen Spagat zu be-
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Daran dndert sich auch dann nichts,
wenn die Vorauszahlungen auf die Ne-
benkosten zundchst deutlich niedriger
festgelegt wurden als die spéter abge-
rechneten Kosten und wenn die Klau-
sel keine Bezifferung oder hhenmafi-
ge Begrenzung der vom Mieter zu tra-
genden Kosten der Objektverwaltung
enthdlt. Nach Auffassung des Bundes-
gerichtshofs ist es nicht ungewohnlich,
dass in Gewerberaummietvertrigen
Verwaltungskosten auf den Mieter um-
gelegt werden. Entsprechende Klauseln
sind daher nicht iiberraschend.

In einem weiteren Urteil vom 24. Fe-
bruar 2010 hat der Bundesgerichtshof
(XII ZR 69/08, NZM 2010, 279) diese
Linie bestitigt und klargestellt, dass die
in einer AGB-Klausel festgelegte allge-
meine Umlage von Verwaltungskosten
auf den Mieter in Gewerberaummiet-
verhiltnissen wirksam ist. Solche Re-
gelungen werden vom Bundesgerichts-
hof auch ohne ndhere Aufschliisselung
der umlegbaren Verwaltungskosten als
hinreichend klar und verstiandlich ange-
sehen.

Kein Freibrief fir den Vermieter

Die neue Rechtsprechung des Bundes-
gerichtshofs ist jedoch kein Freibrief
fiir Vermieter. Der Bundesgerichtshof
hat in seinen Entscheidungen klarge-
stellt, dass nur die ortsiiblichen und er-
forderlichen Verwaltungskosten umge-
legt werden konnen. Exorbitante Ver-
waltungskosten konnen auf den Mieter
nicht umgelegt werden. Der Vermieter
hat das allgemeine Wirtschaftlichkeits-
gebot zu beachten. Zur Konkretisie-
rung der umlegbaren Verwaltungskos-
ten hat der Bundesgerichtshof auf die
Definition in § 1 Absatz 2 Nr. 1 der Be-
triebskostenverordnung zuriickgegrif-
fen. Dies ist duBerst problematisch, da
von dieser Definition nur ein Bruchteil
der Aufgaben umfasst ist, die im Rah-
men der kaufmédnnischen und techni-
schen Objektverwaltung tiblicherweise

erbracht werden. Der Bundesgerichts-
hof hat sich vorschnell auf einen sehr
knappen Katalog an umlegbaren Ver-
waltungskosten festgelegt, ohne den
brancheniiblichen Umfang der Auf-
gaben der kaufminnischen und tech-
nischen Objektverwaltung zu beriick-
sichtigen.

Der Bundesgerichtshof hat die Tiir fiir
die Umlage von Verwaltungskosten
aufgestolen und zugleich wieder bis
auf einen schmalen Spalt zugezogen.
Vermieter von Geschiftsraumen sind
daher gut beraten, zu priifen, ob die
auf den Mieter umzulegenden Verwal-
tungskosten dem Katalog des Bundes-
gerichtshofs entsprechen. Dariiber hin-
ausgehende Verwaltungskosten kdnnen
auf den Mieter nur auf der Grundlage
einer individualvertraglichen Vereinba-
rung umgelegt werden.

Rechtsanwalt Jochen Stockbur-
ger, Stuttgart

Menold Bezler Rechtsanwilte
Partnerschaft

waltigen, denn aufgrund der vielfdltigen
Nutzungsarten hat jeder der Mieter seine
individuellen Erwartungen und Ansprii-
che. Zum Verantwortungsbereich des
CityQuartier-Managements gehort ne-
ben der technischen Betreuung des Rie-
senaquariums auch das Management der
600 qm groflen Conference-Lounge. Um
die Mieter im Biiro- und Wohnungstrakt
kiimmert sich jeweils ein eigener Con-
cierge. Immerhin gehoéren die Wohnflé-
chen des DomAquarées zu den exklu-
sivsten in ganz Berlin.

Networking — ein wichtiges Tool fiir
Standortmarketing

Fiir den personlichen Kontakt zu den
Mietern, aber auch der Mieter unterei-
nander hat das CityQuartier-Manage-
ment eine zusétzliche Einrichtung ge-
schaffen: den QuartierClub. Bei dieser
Veranstaltung treffen sich die Mieter
und tauschen sich abseits der Geschéfts-
zeiten zu aktuellen Themen aus. Uber
Neuigkeiten rund um das DomAquarée
informieren zusdtzlich die DomAqua-

rée-News. Viermal im Jahr halten sie
die Mieter iiber Verdnderungen im Ci-
tyQuartier und in seinem Umfeld so-
wie aktuelle und geplante Veranstaltun-
gen auf dem Laufenden. Damit das Do-
mAquarée auch zukiinftig ein zentraler
Anlaufpunkt fiir die Besucher bleibt,
organisiert das Management regelma-
Big eigene Veranstaltungen und Events.
Ein ganz besonderes Highlight: Das
DomAquarée ist Festivalzentrum fiir
das jéhrlich stattfindende ,,Festival of
Lights™* bei dem Berliner Wahrzei-
chen fiir zwei Wochen in ein neues Licht
getaucht werden — mittlerweile Berlins
zweitgrofites internationales Haupt-
stadt-Event nach der Berlinale.

Sollten doch einmal Flachen leer stehen,
werden diese im regelméfigen Wechsel
mit verschiedenen Kunstausstellungen
bestiickt. Ein echter Mehrwert fiir die
Passanten des DomAquarée, aber auch
fiir die bestehenden Mieter. Denn durch
diese Art der Nutzung gelingt es, diese
Flachen zu beleben und die Attraktivitat
des Quartiers zu erhalten. Présentationen
von Designer-Showrooms im Rahmen

der Berlin Fashion Week und temporé-
re Design-Stores tragen mit prominenten
Gisten ebenfalls zur Belebung bei.

Dr. Bernd Andrich

Leiter Niederlassung Berlin
Key Account Union Investment RE
EPM

Biro ist nicht gleich Buro

Flexibilitat steht im Zentrum der komplexen Analysen.

Auf kaum einem anderen Markt begeg-
nen sich so unterschiedliche Angebots-
und Anforderungsprofile wie auf dem
Markt der Biiroimmobilien. Die blofie
Vermittlung passender Flachen bedeutet
noch lidngst kein ,,Perfect Match®: Ver-
mieter und Mieter sollten ebenso zuein-
ander passen wie die Objekteigenschaf-
ten zum Nutzungsbedarf.

Die Suche nach der passenden Biiro-
fliche beginnt mit einer detaillierten
Standort- und Raumbedarfsanalyse:
Welche Kriterien sollte der kiinftige
Standort erfiillen? Welche Fldchengro-
Be, Raumaufteilung und Ausstattung
sind fiir eine optimale Nutzung der Im-
mobilie erforderlich? Wichtig sind bei
der Standortwahl die Lage, die Infra-
struktur und die Entwicklungsprogno-
sen des regionalen Teilmarktes sowie
die Anbindung an den 6ffentlichen Nah-
verkehr. Natiirlich sind diese Ansprii-
che an die Lage abhdngig von den in-
dividuellen Kundenwiinschen und -be-
diirfnissen. Fiir Unternehmen aus dem
Backoffice-Bereich, wie bei z.B. Ban-
ken oder Versicherungen, ist die gute
Erreichbarkeit durch den offentlichen
Nahverkehr besonders wichtig, wih-
rend fiir Unternechmen mit hohem Kun-
denverkehr eine reprisentative Lage,
wie z.B. zentral in der Innenstadt, von
grofer Bedeutung ist.

Bei der Raumbedarfsanalyse sollte da-
rauf geachtet werden, dass die Flachen
auch fiir die Zukunft flexibel sind. Kon-
nen Fliachen dazugenommen oder ab-
gegeben werden? Konnen die Raum-
lichkeiten den sich eventuell d&ndernden
Gegebenheiten, wie etwa Mitarbeiter-
zahl oder einer Umstrukturierung der
Arbeitsabldufe, angepasst werden? Denn
gerade die Flexibilitdt der Flache ist ne-
ben den Faktoren Lage und Ausstattung
eines der Kriterien, die fiir eine Entschei-
dung ausschlaggebend sind.

Da bei Vertragsabschluss meist unklar
ist, wie sich der Flachenbedarf eines Un-
ternehmens in den Folgejahren verin-
dern wird, bringen entsprechende Ver-
tragsklauseln eine zusétzliche Flexibili-
tat fiir den Mieter und fordern damit die
Vermietung einer Biirofldche. Eine sol-
che Klausel kann z.B. die Moglichkeit
bieten, einen bestimmten Prozentsatz der
gemieteten Flache nach einem klar defi-
nierten Zeitraum zuriickgeben zu diirfen.
AuBerdem bietet die Vereinbarung eines
Anmietrechts fiir angrenzende Fldchen
die Moglichkeit der zukiinftigen Erwei-
terung. Dies wiirde dem Mieter den no-
tigen Spielraum fiir Planungen und Um-
strukturierungen im Unternehmen ge-
ben.

Ebenso wird vonseiten der Mieter auch
verstarkt auf die Energieeffizienz der
Biiroflichen geachtet. Da die zweite
Miete insbesondere in giinstigen Biirola-
gen einen immer hoheren Anteil an der
Gesamtmiete ausmacht, wird hierauf sei-
tens der Mieter ein immer grofBeres Au-
genmerk gelegt. Bei der Anmietung von
Biiroflichen z&hlt ndmlich schon lange
nicht mehr der Quadratmetermietpreis.
Léngst sind Gesamtkosten iiber die Ver-
tragslaufzeit zum Vergleichsmafstab bei
der Flachenanmietung geworden.

Daher werden an die Projektplaner be-
sondere Anforderungen beim Planen ei-
nes Biirogebdudes gestellt. Zwei Din-
ge sind zu beachten, die im Nachhinein
nicht oder nur unter Aufwendung erheb-
licher Kosten gedndert werden kénnen.
Zum einen die technische Ausstattung
des Gebdudes, zum anderen die Fla-
chenplanung und damit einhergehend
die Moglichkeit, die Flachen flexibel tei-
len oder zusammenlegen zu konnen. Die
technische Gebdudeausstattung muss so
gestaltet werden, dass sie bereits jetzt
den zukiinftig steigenden Energiekosten
begegnen kann. Die klimatischen Ver-

hiltnisse konnen etwa durch eine Beton-
kernaktivierung oder durch die Verwen-
dung von Kiihldecken in Verbindung mit
einer natiirlichen Beliiftung tiber die Fas-
sade gewihrleistet werden. Ein auflen
liegender Sonnenschutz sorgt dafiir, dass
die Wéarme erst gar nicht in die Rdume
eindringen kann.

Um die langfristige Vermietung eines
Gebdudes sicherzustellen, ist es eben-
so wichtig, die Gebidudestruktur bei
der Planung so zu gestalten, dass eine
hochstmogliche Flexibilitdt in der Teil-
barkeit der Flachen gegeben ist. Sollten
aufseiten der zukiinftigen Mieter dann
Verdnderungen in der Raumaufteilung
oder dem -bedarf auftreten, ist durch die
Moglichkeit der leichten Anpassungen
eine kontinuierliche Vermietung garan-
tiert, da der Mieter die Rdume individu-
ell und unkompliziert selbst umgestalten
lassen kann.

Oliver Horstmann

Mitglied der Geschiiftsleitung
Engel & Vilkers Commercial
Hamburg
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Mehr Information und Entertainment

Interaktive Kommunikationslosungen am PoS

Foyer (links) und Wartebereich (rechts) in einer Filiale der Deutschen Bank

Wie bringt man Einzelhandel / PoS, Ka-
talog und Internet zusammen? Das The-
ma Multi-Channel-Vertriebswege be-
gegnet uns bei der Planung von Stores
immer héufiger. Die unterschiedlichen
Vertriebswege  funktionieren — immer
noch nach eigenen GesetzmiBigkeiten
und haben vor allem auch unterschiedli-
che Ziel- und Kéaufergruppen.

Zu Hause mehr Store,
im Store mehr Community

Die bekannten Onlineshops folgen weit-
gehend immer noch der Kataloglogik:
Es wird ein Produkt abgebildet und da-
neben steht der Preis. Dieser Ansatz
steht dem Erleben im Store gegeniiber,
wo das Produkt haptisch erlebbar ist und
mit anderen Teilen kombiniert werden
kann. Ziel bei der Umsetzung interak-
tiver Moglichkeiten muss es sein, diese
beiden Wege zu verbinden. Den Kunden
zu Hause mehr Store erleben lassen, den
Kunden im Store mehr Community bie-
ten. Dabei stehen vor allem zwei Mehr-
werte im Fokus: Unterhaltung und Infor-
mation.

So ist es denkbar, in Umkleidekabinen
die Moglichkeit zu schaffen, Fotos der
Outfits zu machen und diese gleich an
Ort und Stelle an Freunde zu verschi-
cken oder in einer Social Community
online zu stellen. Hier bekommt man
Ratschlage und Kommentare von Freun-
den und gibt dem Shoppingerlebnis eine
vollig neue Dimension. Doch auch die
bestehenden Mdoglichkeiten lassen sich
tief greifender nutzen.

Installiert man auf der Fliche fiir den
Kunden frei zugédngliche Barcode Rea-
der, so konnte man Stoffqualitidten,
Waschhinweise, aber auch Referenz-
produkte hinterlegen. Der Kunde be-
kommt so Kombinationsmdglichkeiten
und Kaufempfehlungen angezeigt. Hier
lasst sich eine Vielzahl von Informati-
onen vermitteln, die der Verkdufer auf
der Fléche nicht zu jedem Produkt haben
kann. Uber Kundenkartenlesegerite lie-
Ben sich aufbauend auf bisherigen Kéu-
fen auch personalisierte Kaufempfehlun-
gen machen. Zudem konnte der Kunde
sich selbst dariiber informieren, ob Teile
noch in seiner Grofe verfiigbar sind, sie
vorbestellen und sich gleich nach Hau-

se schicken lassen, statt erst einen Ver-
kaufer auf der Fldche zu suchen. Mit sol-
chen Barcode Readern hat Schwitzke &
Partner bereits erfolgreich fiir ein Kon-
zept der Deutschen Bank gearbeitet. Hier
werden automatisch auf interaktiven Cu-
bes erkldrende Filme zu den Produkten
abgespielt.

Virtuelle Moglichkeiten auf
Displays und Touchscreens

Parallel ldsst sich die Interaktion von
Onlineshops, die auch im stationdren
Handel verankert sind, betrdchtlich aus-
bauen. Was das Einkaufserlebnis im
Handel ausmacht, ist der Vorteil, ausge-
suchte Teile vor Ort anzuprobieren und
mit weiteren Teilen zu kombinieren. Die
Moglichkeit, sich online ein komplettes
Outfit zusammenzustellen, fehlt jedoch
weitgehend. Viele Onlineshops sind so
strukturiert, dass der Kunde stindig die
Kategorien wechseln muss. Zum kom-
pletten Outfit fehlt teilweise dann die
richtige Kategorie. Wie die ausgewahl-
ten Stiicke zusammen aussehen ldsst sich
erst nach der Lieferung bewerten. Dabei

wire es ein Einfaches, in Onlineshops
groferer Handelshéduser ein Outfit in der
richtigen Grofie zusammenzustellen, das
das Personal zur Abholung am néchsten
Tag vorbereitet. Der Kunde muss den
Store nur noch zum Anprobieren und
Bezahlen der Ware besuchen.

Mithilfe der virtuellen Moglichkeiten
auf Displays und Touchscreens lésst sich
vieles spielerischer umsetzen und par-
allel mit informativem Mehrwert ver-
binden als in den bislang iiblichen, eher
statischen Abldufen. Auch im gastrono-
mischen Bereich konnte eine Theke als
Display benutzt werden. Diese lésst sich
mit der Getrdnkekarte bespielen, inter-
aktiv lassen sich Getranke und Rezep-
te darstellen. Hat alles geschmeckt, 1adt
der Gast sich das Grundrezept auf einen
USB-Stick.

Der Ansatz des Multi-Channel-Vertriebs
sollte helfen, Strukturen aufzubrechen
und die vielféltigen Kanéle zur Interak-
tion zu bringen. Ob Gastronomie oder
Textilgewerbe, im Kontakt mit dem
Kunden ist die Prioritdit noch immer
deutlich der Verkauf. Bildet man aber

erfolgreich eine Community durch die
Verbindung von Verkauf und erlebbarer
Mehrwerte wie Information und Enter-
tainment, stirkt dies das Markenimage
und auch den Vertrieb.

Klaus Schwitzke
Designbiiro
Schwitzke & Partner

Shopping Center — wohin fithrt ihr Weg?

Mit kreativen Losungen gegen neue Herausforderungen.

Die Entwicklung der Shopping Center hat
in Deutschland in den letzten Jahrzehnten
eine atemberaubende Entwicklung ge-
nommen. Doch trigt diese Entwicklung
auch in Zukunft? Werden Shopping Cen-
ter auch kiinftig die Entwicklung neuer
Einzelhandelsfldchen prigen? Exemp-
larisch seien nachfolgend nur zwei zu-
kunftweisende Aspekte herausgegriffen.

Die Konkurrenz im Internet wachst

Einzelhandelsumsitze verlagern sich zu-
nehmend ins Internet. Wurden im Jahr
2006 noch 10,0 Milliarden Euro mit On-
line-Handel umgesetzt (rund 38,0 Pro-
zent des Versandhandelsumsatzes) wer-
den es gemill dem Bundesverband des
Deutschen Versandhandels im Jahr 2010
wahrscheinlich 17,1 Milliarden Euro
(rund 58 Prozent des Versandhandelsum-

satzes) sein, ein Anstieg um 70 Prozent
innerhalb von flinf Jahren. Damit gera-
ten die im stationdren Einzelhandel geté-
tigten Umsétze sukzessive unter Druck,
was in der Tendenz zu sinkenden Fla-
chenproduktivititen fithren wird.

Doch nicht nur typische Online-Handler
wie Amazon oder Versandhindler wie
Otto mit ihren Online-Auftritten forcie-
ren den Internethandel, es sind zuneh-
mend die stationdren Systeme, die sich
ein starkes Standbein im Online-Han-
del aufgebauen. Beispielhaft zu nen-
nen sind H&M mit einem teilweise nur
im Online-Handel verfiigbaren Angebot
(H&M Home), Deichmann Schuhe mit
der Kombination ,,Online gekauft — im
Ladengeschidft umgetauscht oder zu-
riickgebracht” oder auch Thalia Buch-
handlung mit der Option, die Online-Be-
stellung auch im Laden abzuholen.

Es zeigt sich somit, dass stationdre Ein-
zelhdndler sukzessive ihre Umsétze weg
vom stationdren hin zum virtuellen La-
dengeschift verlagern, wodurch die Um-
sitze im stationdren Einzelhandel — ne-
ben den durchaus feststellbaren Marktan-
teilsgewinnen — riickldufig sind, was sich
insbesondere fiir Shopping Center mit
ihren erfolgsabhéngigen Mietkomponen-
ten negativ auf die Mietperformance aus-
wirken kann.

Das Shopping Center entwickelt sich
zum ,Wohlfihlort

Trotzdem ist davon auszugehen, dass die
Konkurrenz durch das Internet nicht zum
Verzicht auf stationdre Léaden fiihrt. Es
diirfte jedoch o6fters zum kritischen Hin-
terfragen zusitzlicher Ladenflachen fiih-
ren oder die Umsatzperformance im sta-

tiondren Geschéft verlangsamen. Das La-
dengeschift als erste Kontaktbasis zum
Kunden wird auch kiinftig zum Transport
des Markenkerns unverzichtbar bleiben.

Der Einzelhandel in Shopping Centern
kann auf vielféltige Weise auf die neu-
en Herausforderungen im stationdren
Einzelhandel reagieren, besser als jener,
der in Solitdrlage oder in Nebenlagen der
Innenstadte operiert. Der stationdre Ein-
zelhandel — insbesondere jener fiir Wa-
ren des periodischen Bedarfs, so Mode,
Unterhaltungselektronik, Biicher, Haus-
haltswaren etc. — wird sich kiinftig nicht
mehr ausschlielich auf die bloBe ,,Wa-
rentransaktion” beschranken, sondern
muss seine Kunden durch Emotionalisie-
rung und Inszenierung seiner Warenwelt
begeistern und an sich binden. Der La-
den wird zur Biihne, auf der Serviceper-
sonal und Kunden agieren. Gastronomie,
Entertainment, Dienstleistungsangebote
und Serviceeinrichtungen wandeln das
gesamte Shopping Center zum Wohl-
fiihlort in der City.

Anders als noch in den 1990er-Jahren
trifft die Inszenierung des Centers durch
Angebots- und Unterhaltungsvielfalt,
Gestaltung und Architektur heute auf
deutlich hohere Zustimmung und Not-
wendigkeit. So ist allein in den letzten
finf Jahren der durchschnittliche Miet-
flachenanteil der Gastronomie von rund
5 Prozent der Shopping Center-Mietfla-
che auf heute fast 10 Prozent gestiegen.

Fiir Shopping Center ergeben sich damit
Maglichkeiten, erste Wahl bei Einkaufs-
entscheidungen in der City zu werden.
Ob anschliefend noch eine Austausch-
beziehung zu Ladengeschiften aufer-
halb des Centers zustande kommt, hingt
dann maligeblich vom weiteren Angebot
im Center selbst, der Vitalitdt der direkt
angrenzenden Umgebung sowie der At-

traktivitdt der Wegebeziehungen zu an-
deren Einkaufsmagneten in der jeweili-
gen Innenstadt ab.

Die Marktchancen tuberwiegen

Trotz kritischer Zwischentdne tiberwie-
gen fir die Shopping Center-Branche
die Marktchancen. Die Shopping Cen-
ter-Branche hat es in jiingster Zeit im-
mer wieder bewiesen, dass sie flexibel
auf Verdnderungen des Marktes und der
Marktrahmenbedingungen reagieren
kann. Diese Anpassungsfihigkeit und
Flexibilitat wird ihr auch bei der aktiven
Gestaltung ihrer Zukunft von grolem
Vorteil sein. Der Lebenszyklus dieser
Betreiberimmobiliengattung hat noch
lange nicht den Zenit erreicht.

Dr. Joseph Frechen

Prokurist

Leiter der Niederlassung Hamburg
BulwienGesa
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~Kriane statt Plane*

Die Neugestaltung der Hanauer Innenstadt.

Schlofplatz in Hanau: Blick auf das geplante Briider-Grimm-Kulturzentrum

Sowohl das Vorhaben als auch der Weg
sind bundesweit einmalig: Die Innen-
stadt von Hanau wird von Grund auf
neu gestaltet. Um dieses hochgesteckte
Ziel zu realisieren, hat die Stadt Hanau
stadteplanerisches Neuland betreten. Der
wettbewerbliche Dialog als europawei-
tes Vergabeverfahren hat dem Magist-
rat und der Stadtverordnetenversamm-
lung das Instrumentarium geboten, um
die notwendigen Verdnderungen fiir eine
zukunftsfihige Innenstadt auf den Weg
zu bringen. Mit der Liibecker Hanseati-
schen Betreuungs- und Beteiligungsge-
sellschaft (HBB), dem Sieger des nahe-
zu zwei Jahre dauernden Wettbewerbs,

lisierung zusammenzubringen. Grundla-
ge daflir war eine rdumliche und inhalt-
liche Definition der Stadtentwicklungs-
ziele, die fiir die Wettbewerbsteilnehmer
verbindlich formuliert waren. Dabei galt
es, alle innenstadtrelevanten Fragen so
zukunftsorientiert zu 10sen, dass Hanau
sich auch kiinftig innerhalb der prospe-
rierenden Rhein-Main-Region selbstbe-
wusst behaupten kann.

Dank eines sehr hohen Arbeitstem-
pos, das allen Beteiligten viel abver-
langt hat, ist es gelungen, innerhalb von
knapp zwei Jahren das gesamte Verga-
beverfahren erfolgreich abzuwickeln.

,, Wir haben mit der Entscheidung fiir den wettbewerbli-

chen Dialog bewiesen, dass wir in der Lage sind, das grofie

Ganze zu erkennen. Wichtig ist, dass uns dabei auch die

schwierige Gratwanderung gelungen ist, den Blick fiirs De-

tail zu behalten, ohne uns im Kleinen zu verzetteln.

hat Hanau schlieBlich einen Investor und
Partner gefunden, dessen Konzept so-
wohl inhaltlich als auch wirtschaftlich
iiberzeugt.

»Krine statt Pline” — diese Forderung
bringt treffsicher auf den Punkt, woran
es in Hanau wie auch in vielen anderen
Stadten in der Vergangenheit gekrankt
hat. Variantenreiche Pldne und reizvolle
Konzepte als Ergebnisse von Ideenwett-
bewerben und Biirgerbeteiligungspro-
zessen liefen die Wiinsche ins Uferlo-
se wachsen — doch an der Finanzierung
scheiterte bisher noch jeder Versuch der
Realisierung.

Deshalb stand im Mittelpunkt des wett-
bewerblichen Dialog-Verfahrens, den
kreativen Planungsprozess und die Rea-

Entwurfvon HBB fiir den Freiheitsplatz

¢

Von der offiziellen Aufforderung zur
Angebotsabgabe an sieben potenzielle
Investoren(gruppen) iiber diverse Ab-
schichtungsentscheidungen und 6ffent-
liche Préisentationen der letzten vier
Entwiirfe bis hin zu zeitaufwendigen
Vertragsverhandlungen mit den beiden
letzten Bewerbern und der finalen Ent-
scheidung fiir das Liibecker Unterneh-
men HBB war das Verfahren geprégt von
der Maxime ,,s0 wenig Zeit wie moglich,
aber so viel wie notig*.

Das Ergebnis kann sich sehen lassen:
Zeitgemalie Wohnkonzepte in der Innen-
stadt, Verschonerungsmafinahmen fiir
den Neustddter Marktplatz, ein moder-
nes Kino, ein Hotel der gehobenen Mit-
telklasse und ein Briider-Grimm-Kultur-
zentrum, das die Bedeutung der beriihm-

ten Sohne der Stadt unterstreicht, sind
tragende Sdulen des Gesamtkonzeptes.

Schon heute gibt es fiinf Pldtze in der
Stadt, die wie Perlen an der Schnur ihre
Bedeutung entfalten konnten, die zur-
zeit aber noch unbemerkt die Nord-Siid-
Achse bilden. Diese Besonderheit im
Stadtbild sichtbar und erfahrbar wer-
den lassen, war ebenfalls eine der fest-
geschriebenen Aufgaben an die Inves-
toren-Entwiirfe. Der zentral gelegene
Freiheitsplatz, der das wichtigste Ent-
wicklungspotenzial in der Innenstadt
birgt, hat dabei von Anfang an eine be-
sondere Rolle eingenommen. Die Ge-
samtlosung fiir die weitldufige Flache
zwischen Alt- und Neustadt aus der Fe-
der von HBB sieht fiir den westlichen
Teil des Areals den Bau eines Einkaufs-
und Kulturzentrums, das so genannte Li-
teraturquartier, vor. Der bisher den Platz
dominierende Parkplatz verschwindet in
einer neuen Tiefgarage. Der neu geord-
nete und verkleinerte Busbahnhof sowie
ein repréasentativer Frei- und Vorbereich
laden kiinftig zum Verweilen ein.

Mit Investitionen von rund 200 Millio-
nen Euro wird die Stadt weit mehr be-
kommen als nur ein Facelifting. Mit der
im wettbewerblichen Dialog gefundenen
Loésung werden endlich strukturelle Pro-
bleme gelost, die seit mehr als vier Jahr-
zehnten darauf warten, geldst zu werden.
Mit rund 170 Millionen Euro ibernimmt
HBB den groferen Anteil daran. Rund
30 Millionen Euro muss die Stadt in den
néchsten acht bis zehn Jahren selbst auf-
bringen. Angesichts dieser Zahlen gibt
es auf die Frage, ob sich eine Kommune
in finanziell schwierigen Zeiten wie die-
sen ein solches Projekt leisten kann, nur
eine Antwort. Es wére fatal, darauf zu
verzichten, da sich die Stadt Hanau da-
mit ihrer Zukunft berauben wiirde. Nur
wenn es dank attraktiver Standortpolitik
gelingt, im interkommunalen Wettstreit
um Biirgerinnen und Biirger, Kundinnen
und Kunden, Wirtschaftsunternehmen
und Arbeitspldtze zu bestehen, hat Ha-
nau eine Zukunft.

Claus Kaminsky
Oberbiirgermeister
Stadt Hanau

Zum Urban Manager
Weiterbildungsangebot der Uni Leipzig.

Aktuelle gesellschaftliche und rdum-
liche Entwicklungen wie demografi-
scher Wandel, Wohnungsleerstand in
Ostdeutschland oder zunehmende Inan-
spruchnahme von Siedlungsflachen sind
Herausforderungen, denen sich nicht
nur Stadtplaner und Soziologen widmen
sollten. Auch die Immobilienwirtschaft
wird von diesen Entwicklungen beein-
flusst. Deshalb konnen die nachhalti-
ge Stadtplanung und insbesondere der
Stadtumbau nicht mehr eindimensional
in Form von Stddtebau und Architektur
betrieben werden — die Komplexitét von
Problemstellungen, Handlungserforder-
nissen, Instrumentarien und Akteurs-
strukturen erfordert mehr.

Um mit stetigen Wandlungen umgehen
zu konnen, setzt sich der postgradua-
le Masterstudiengang Urban Manage-
ment am Institut fiir Stadtentwicklung
und Bauwirtschaft (ISB) der Universitit
Leipzig deshalb seit Oktober 2003 mit
Stadtentwicklung und Stadtumbau auch
aus der Sicht der Immobilienwirtschaft
auseinander.

Interdisziplinar,
praxisbezogen und vernetzt

Der  Dberufsbegleitende  Studiengang
kombiniert in vier Semestern interdis-
ziplindre Lehrinhalte, u.a. aus den Be-
reichen Liegenschafts- und Facility Ma-
nagement, um den Studierenden Kom-
petenzen und Fertigkeiten in Form von
modernen Planungsinstrumenten und
-techniken zu vermitteln. Diese Kennt-
nisse gelten als Voraussetzung, um den
wirtschaftlichen und demografischen
Strukturwandel zu begreifen, seine Ursa-
chen und Auswirkungen zu erfassen und
durch Planung und Projektierung steu-
ernd nachhaltig einwirken zu konnen.
Neben dem ISB werden auch andere In-
stitute der Universitédt Leipzig (z.B. aus
den Bereichen Immobilienmanagement,
Grundlagen des Bauens und Planungs-
management, Infrastruktur und Ressour-
cenmanagement, Finanzen) sowie exter-
ne Referenten in die Lehre einbezogen.
Zusétzlich wird erworbenes theoreti-
sches Wissen mit der Praxis verbunden,
indem Fallstudien mit realen Problem-
stellungen geldst werden.

Um diese Zielvorstellung des Master of
Science in Urban Management zu reali-
sieren, bilden die drei Schwerpunkte In-
terdisziplinaritét, Praxisbezug und Netz-
werkbildung die Basis fiir eine anwen-
dungsbezogene Lehre.

So wird der Urban Manager den neuen
Handlungsanforderungen der Stadtent-
wicklung gerecht und tritt als Koordi-
nator und Vermittler der verschiedenen
Fachdisziplinen auf, die den stddtischen
Entwicklungsprozess bestimmen.

Wie die Lehrinhalte sind auch Studieren-
den des Studiengangs interdisziplindr.
Dementsprechend richtet sich das Wei-
terbildungsangebot an Absolventen zahl-
reicher Fachrichtungen, die in den Stadt-
umbauprozess auf unterschiedlichen
Ebenen integriert sind. Aulerdem wer-
den Projekte in Teams (z.B. bestehend
aus Architekten, kommunalen Vertretern
und Projektentwicklern) bearbeitet und
spiegeln somit realitdtsnahe Situationen
aus dem Bereich der Stadt- und Projekt-
entwicklung wider. Durch diese berufli-
che Weiterbildung konnen Akteure der
Stadtentwicklung ihr Wissen und ihren
Erfahrungsschatz erweitern und bei an-
stechenden Planungen und Projektumset-
zungen anwenden.

Dartiber hinaus steht dem Studiengang
ein wissenschaftlicher Beirat aus Fiih-
rungskréften aus Wirtschaft und Verwal-
tung vor, der als Beratergremium Leh-
renden wie auch Studierenden zur Seite
steht — so wird in der Lehre der Netz-
werkgedanke vermittelt, der fiir Konzep-
te integrativer Stadtentwicklung unab-
dingbar ist.

Das berufsbegleitende Weiterbildungs-
angebot gliedert sich in fiinf bis sechs
Présenzveranstaltungen pro Semester in
Leipzig, die aus Vorlesungen und Semi-
naren sowie Projekten und Workshops
bestehen. Daneben bieten E-learning-ge-
stiitzte Selbstlernphasen den Studieren-
den durch freie Zeiteinteilung ideale Vo-
raussetzungen fiir die berufsbegleitende
Weiterbildung.

Nadja Riedel M.Sc.
Koordinatorin MSc. Urban
Management

Universitit Leipzig

1. Semester

Modul 1: Planung und Politik

A Siedlungsgeschichte

B Stadt- und Regionalplanung

C Politische Steuerung in Kommunen
Modul 2: Nachhaltigkeit

2A  Stadtsoziologie

2B Wirtschaftsgeographie
2C  Umwelt/Ressourcenmanagement

Modul 3: Semesterprojekt & Skills |

3A  Skills |
3B Semesterprojekt |

3. Semester

Modul 8: Fldche und Infrastruktur

8A  Offentliches und Privates Baurecht
8B Liegenschafts- und Facility Management
8C  Mobilitat und Infrastruktur

Modul 9: Prozesse & Akteure

9A  Freiraumentwicklung
9B  Urban Management Il
Modul 10: Semesterprojekt & Skills |l

10A  Skills Il
10B  Semesterprojekt Il

2.Semester
Modul 4: Wirtschaft und Verwaltung

4A  Stadt und Wirtschaft
4B New Public Management

Modul 5: General Business Management

5A  General Business Management (V)
5B  General Business Management (S)

Modul 6: Stadt und Immobilien

6A  Urban Management | (V)
6B Urban Management | (S)

Modul 7: Semesterprojekt & Skills |1

7A - Skills I
7B Semesterprojekt Il

4.Semester
Modul 11: Kolloquium

11A Raumordnung(spolitik) im Spannungs-
feld Européische Union & Kommune
Aktuelle Themen des Urban

Management

11B

Masterarbeit

Aufbau des Studiengangs Urban Management an der Universitdt Leipzig
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Keep it simple!l

Das neue Leitbild der EPM heit ,Simplifying®, was fur einfache und transparente Losungen im komplexen

Markt fur Immobiliendienstleistungen steht. Aber nicht nur da. Simplifying ist generell ein Thema mit groRRer
Zukunftskraft in der gesamten Gesellschaft. So wiinschen sich Menschen grundsatzlich mehr Einfachheit und
den Abbau anstrengender und komplexer Sachverhalte in ihrem taglichen Leben. In dieser Rubrik mochten wir
lhnen regelmaRig Trends, Tipps und Hinweise zeigen, wie auch Sie Ihr Leben ein wenig vereinfachen kénnen.

Gegen das Schreibtisch-Chaos

Simplifying rund um den Beruf.

Simplifying ist nicht nur der Leitgedanke der EPM.
Es ist auch ein Thema, fiir das sich immer mehr
Menschen interessieren. Im privaten Bereich genau-
so wie im Job. Hier einige Anregungen zur Gestal-
tung des eigenen Arbeitsplatzes:

1. Aktion gegen das Schreibtisch-Chaos: Ordnen
Sie jeden Zettel einer der Kategorien ,,wegschmei-
Ben®, ,,weitergeben”, ,,wichtig” und ,,jetzt* zu. Die
letzte Kategorie umfasst Dinge, die noch wihrend
des Aufraumens zu erledigen sind, z. B. durch einen
Anruf oder eine E-Mail. Schnell werden Sie mer-
ken, dass die neu geschaffene Struktur Sie in die
Lage versetzt, einfachere und effizientere Arbeits-

abldufe zu schaffen. Sie wissen, wo betreffende Un-
terlagen abgelegt sind oder welche Themen Priori-
tét haben.

2. Freie Flachen fiir freie Gedanken. Schaffen Sie
sich eine Clean Table Policy. Effiziente Ablagesys-
teme vermeiden, dass man im Chaos untergeht. Pro-
bieren Sie es aus: Sorgen Sie dafiir, dass am Ende
Ihres Arbeitstages der Schreibtisch komplett leer ist.
Alle Unterlagen sind nach Threm neuen System so
abgelegt, dass Sie jederzeit wissen, wo Sie sie fin-
den. Ein groBer Vorteil nicht nur fiir flexible Ar-
beitsplétze, sondern auch fiir den eigenen ,,festen”
Schreibtisch. Apropos Schreibtisch — die Clean Ta-

ble Policy sollten Sie gleich auf Thren Desktop er-
weitern.

3. Hetzen Sie sich weniger: Arbeiten Sie einfach
mal, ohne auf die Uhr zu schauen. Fiir wichtige Ter-
mine kdnnen Sie eine Erinnerungsfunktion, z. B. am
Computer, aktivieren. Das entstresst Sie, weil Sie
nicht dauernd kontrollieren, ob Sie wichtige Termi-
ne auf dem Radar haben. Probieren Sie es mal aus.
4. Der E-Mail-Flut Herr werden: Beantworten Sie
E-Mails entweder sofort oder 16schen Sie sie. Fiir
E-Mails, die noch fiir die nédchsten Stunden oder
Tage wichtig sind, richten Sie einen entsprechen-
den Unterordner im Posteingang ein. Schoner Ne-
beneffekt: Geschiftspartner und Kunden schitzen
Sie, weil Sie stets kurzfristig Feedbacks geben. Das
schafft ein Plus an Vertrauen. Und Sie selbst haben
eine bessere Ubersicht iiber Thre E-Mail-Kommuni-
kation.

5. Mehr Ruhe im Zweitbiiro: Fiir mehr Ruhe fliechen
Sie ab und zu an einen abgelegenen Ort. Oder Sie
ziehen fiir ein paar Stunden mit Thren Unterlagen in
ein leer stehendes Biiro oder einen Besprechungs-
raum im Unternehmen. Schnell werden Sie merken,
dass die verdnderte Umgebung dazu beitrdgt, dass
Sie zielgerichteter an einer konkreten Aufgaben-
stellung arbeiten und diese entsprechend besser und
schneller erledigen konnen.

6. Einen Zielclub griinden: Treffen Sie sich alle acht
Wochen mit zwei oder drei engen Freunden und er-
kldren Sie sich gegenseitig, welche beruflichen Zie-
le Sie bis zum ndchsten Treffen erreichen mdchten.
Das macht viel Spal3, spornt an und ist ein guter
Grund, Freundschaften zu pflegen. Die Ziele soll-
te man am besten realistisch einschitzen, wenn man
den Zielclub ernsthaft betreiben mochte.

www.epm-world.com/de/unternehmen/simplify-
ing

Transparenz durch Branchenstandards
Simplifying rund um Kunden & Branche.

Simplifying bedeutet fiir uns auch, professionelles
Immobilien-Management stdndig in seiner Qualitét
weiterzuentwickeln. Das tun wir zum einen durch
unseren Anspruch an unsere qualifizierten und mo-
tivierten Mitarbeiter, zum anderen machen wir uns
stark, Prozesse und Ablédufe zu verbessern.

Ein wesentlicher Bestandteil ist dabei auch die
Einhaltung oder sogar Schaffung bestimmter Bran-

chenstandards innerhalb unseres Verstindnisses
von Asset- und Property Management. So kon-
nen wir in vielen Bereichen, z.B. aktuell bei der
Zukunftsthematik Green Building, entsprechende
Zertifikate vorweisen.

Wir arbeiten aber auch selbst aktiv fiir die Verein-
fachung von Marktparametern. So engagiert sich
die EPM mit BAMBI (Benchmarking im Asset-
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und Property Management Biiro Immobilien) und
dem GEFMA Arbeitskreis Asset Management (sie-
he S.4) aktiv fiir Vereinfachung und Transparenz
im Bereich Real Estate Management. Das Ziel:
mehr Transparenz und die Etablierung weiterer
Branchenstandards im Asset- und Property Ma-
nagement. Wir, die EPM, wollen das Thema Simp-
lifying auch weiter in den Immobilienmarkt trans-
portieren.

Essen

Kulinarisches & mehr.

Das Leben ist schon kompliziert genug. Der Wunsch
nach Einfachheit erobert auch die kulinarischen An-
gebote. In zahlreichen Metropolen der Welt 6ffnen
Léden, die auf den klassischsten aller Snacks spezi-
alisiert sind. Zwischen Bankentiirmen in der Frank-
furter City dreht sich in Filialen namens ,,La Maison
du Pain®, ,,Unser téglich Brot“ oder ,,brot & butter*
alles um die moderne Variante des Butterbrots. Der
Inbegriff des schlichten und ehrlichen Lebensmit-
tels ist ziemlich angesagt. Keine zufillige Entwick-
lung, denn die Weniger-ist-mehr-Mentalitét erobert
in zunehmendem Male unseren Alltag. Die boden-
stindige, einfache Kiiche ersetzt auch sonst héufig
die tiberdreht-exotischen Gerichte in vielen Gour-
metrestaurants.

www.stullenblog.wordpress.com/category/rezepte

Freizeit

Gesellschaft & Kultur.

Warum in die Ferne schweifen, wenn das Gute liegt
so nah? Das scheinen sich viele deutsche Urlauber
im Jahr 2009 gefragt zu haben und blieben in den
Ferien einfach im eigenen Land. Die Hitliste der
deutschen Urlaubsziele fiihrte Mecklenburg-Vor-
pommern an, stellte das Européische Tourismus In-
stitut fest. Der Trend zur einfachen Erholung konnte
sich kiinftig noch um einiges verstdrken.

Das Gottlieb Duttweiler Institut ist der Frage nach-
gegangen, wie die Urlaubsgestaltung im Jahr 2020
aussehen konnte. Das Ergebnis: Statt Abenteuer
und Unterhaltung sucht der gestresste Urlauber der
Zukunft vor allem Ruhe und Normalitdt. Das hat
iibrigens nichts damit zu tun, dass die Deutschen
sich einen Auslandsurlaub nicht mehr leisten konn-
ten. Im Gegenteil: Der Urlaub im eigenen Land ist
in allen gesellschaftlichen Schichten hip. Zu entde-
cken gibt es ja auch viel. Die deutschen Tourismus-
Highlights von Sylter Strand bis auf den Gipfel der
Zugspitze sind auch bei internationalen Gésten im-
mer beliebter. Und auch der Kurzurlaub in der City
muss nicht immer exotisch daherkommen. Berlin,
Hamburg oder Dresden konnen Barcelona, Paris
und Wien langst das Wasser reichen

www.deutschland-tourismus.de
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