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Herr Koch, nach Jahrzehnten in der
Politik leiten Sie nun einen bérsen-
notierten Konzern. Wo sehen Sie
die grofiten Herausforderungen?
Schon morgens, beim Zeitungle-
sen, sehe ich den Unterschied: Die
Notwendigkeit, den Wirtschaftsteil
moglichst schnell zu erreichen, ist
groBer als friher! Aber Spaf? beisei-
te: Wir sind eine Gemeinschaft tra-
ditionsreicher Unternehmen mit be-
kannten Marken, die erfolgreich am
Markt agieren. Wir miissen ergin-
zend dazu kinftig die Vielfalt unse-
rer Leistungen starker vernetzen. Es
gibt ein starkes verbindendes Ele-
ment zwischen den Bau-Wurzeln
unseres Unternehmens und dem,
was wir heute in den Serviceberei-
chen tun. Ich nenne es ingenieurge-
triebene Dienstleistungen. Das ist
der Kern unserer Aktivititen und
bedeutet, dass wir liberall auf der
Welt alles machen kénnen, was mit
einer Dienstleistung verbunden ist
und die Erfahrung des Ingenieurs
braucht. Dies miissen wir bei unse-
ren Kunden, aber auch in der brei-
ten Offentlichkeit bekannt machen.
Flr unsere interne Zusammenarbeit
hat dies ebenfalls Konsequenzen,
denn die Frage: ,Ist das mein oder
dein Kunde?*“ stellt sich kiinftig nicht
mehr, weil es darauf eine klare Ant-
wort gibt: Es ist ein Kunde von Bilfin-
ger Berger. Die Vielfalt ist vor allem
dann wertvoll fir Bilfinger, wenn
es uns gelingt, daraus etwas zu ma-
chen und organisch zu wachsen.

Welchen Nutzen ziehen Sie aus Ih-
ren Fihigkeiten und Erfahrungen
als Politiker?

Ich komme mit der Erfahrung eines
Anwalts, der viele Unternehmen bera-
ten hat und sich im Arbeitsrecht aus-
kennt. Als Ministerprasident hatte ich
in puncto Koordination und Manage-
ment sdmtliche Herausforderungen
zu meistern, die ein Wirtschaftsap-
parat mit 150.000 Menschen und ein
Haushalt von 20 Milliarden Euro pro
Jahr mit sich bringen. Zudem habe ich
mich in meinem Leben intensiv mit
Energiepolitik beschéftigt. Vieles von
dem, was der Konzern heute macht,

Interview mit Roland Koch

Vorstandsvorsitzender Bilfinger Berger SE.

ist fiir mich daher nicht neu. Ein wei-
terer Ankniipfungspunkt sind die vie-
len Bauprojekte, die ich in der Vergan-
genheit begleitet habe. Dies hilft mir,
ein so grofies und vielfaltiges Unter-
nehmen zu leiten.

Wie stufen Sie generell die Immo-
bilienwirtschaft innerhalb der
Gesamtwirtschaft ein? Welches
Wertschopfungspotenzial trauen
Sie ihr zu?

Die Bau- und Immobilienbranche
leistet einen fundamentalen Bei-
trag zur deutschen Volkswirtschaft.
Mit mehr als 460.000 Erwerbstati-
gen und einer Bruttowertschopfung
von mehr als 260 Milliarden Euro
ist die Branche einer der grofiten
Wirtschaftszweige in Deutschland
uberhaupt. Im internationalen Ver-
gleich sind die Immobilienmérkte in
Deutschland stabil und weisen die
geringsten Preisschwankungen auf.
Gerade vor dem Hintergrund der ak-
tuellen Finanzkrise in der EU ist die
deutsche Immobilienwirtschaft da-
her ein wichtiger Stabilitatsfaktor.

Wo kann bzw. sollte die 6ffentliche
Hand investieren, um beispiels-
weise erfolgreich Standorte zu ent-
wickeln?

Wichtige Voraussetzung fiir ein star-
kes Wachstum ist eine intakte Infra-
struktur. Deutschland muss kiinftig
deutlich gréflere Anstrengungen
unternehmen, um Vorteile zu si-
chern und seine fiihrende Position
zu halten. Das heift: es muss mehr
Investitionen in Infrastruktur und
Grof3projekte geben, um im interna-
tionalen Wettbewerb mithalten zu
kénnen. Auf der anderen Seite miis-
sen die Rahmenbedingungen ge-
schaffen werden, um Grof3projekte
effektiver umsetzen zu kénnen und
deren Akzeptanz zu verbessern.

Offentlich-Private Partnerschaften
haben es in Deutschland schwer.
Wie beurteilen Sie die Zukunft die-
ses Modells?

Strategische Partnerschaften zwi-
schen der offentlichen Hand und
der Privatwirtschaft bieten Poten-

ziale, die noch langst nicht ausge-
schopft sind. Durch die Zusammen-
arbeit konnen Projekte gestemmt

werden, die zukunftsweisend
sind, als wichtiges Stichwort ist
hier sicher der Ausbau der Infra-
struktur zu nennen. Jedoch liegt
Deutschland mit Blick auf die pri-
vate und offentliche Investitions-
bereitschaft im internationalen
Vergleich leider am unteren Tabel-
lenende. Grund ist die mangelnde
Akzeptanz, vor allem fir grofie In-
frastrukturprojekte. Solange dies
so ist, werden wir unsere Exper-
tise weiter auf funktionierenden
PPP-Markten in Australien, Kanada
oder UK anbieten. Wenn es wieder
attraktive Projekte auf dem deut-

schen Markt gibt, werden wir uns
sicher darum bewerben.

Welche Rolle spielt das Thema
Nachhaltigkeit in der Immobilien-
wirtschaft fiir Bilfinger Berger?

Das Nachdenken tuber die okolo-
gischen und sozialen Aspekte von
Nachhaltigkeit hat einen Prozess
in Gang gesetzt, der die gesamte
Wertschépfungskette der Bau- und
Immobilienwirtschaft betrifft. Es
wundert mich daher sehr, dass In-
vestoren haufig lediglich das erste
Drittel der Gesamtkosten einer Im-
mobilie im Blick haben und wich-
tige Aspekte wie Energieeffizienz
und nachhaltige Gebaudebewirt-
schaftung fur sie keine Rolle spie-

len. Betrachtet man den gesamten
Lebenszyklus einer Immobilie, kon-
nen Investoren ihr Kapital deutlich
gewinnbringender einsetzen. Sie
miussen aber den Schwerpunkt ih-
rer Investition nicht auf das Errich-
ten einer Immobilie legen, sondern
von vorherein auch den Betrieb, der
immerhin zwei Drittel der Gesamt-
kosten ausmacht, im Blick haben.
Hierfur steht Bilfinger Berger als
Partner bereit: Mit ,one” bieten wir
kiinftig privaten Investoren nicht
nur Planung, Finanzierung, Bau und
Betrieb von Immobilien an, sondern
auch eine Kostengarantie fur die so
genannte zweite Miete — analog zu
PPP-Modellen. Die neue Power Ser-
vices-Zentrale in Oberhausen wird
als erste ,one“-Referenz dafiir bei-
spielhaft sein.

Wie beurteilen Sie die Lage auf den
Gewerbeimmobilienméarkten in
Deutschland und Europa? Wo se-
hen Sie die grofiten Wachstums-
chancen, wo die gréfiten Risiken?
Ist die Krise ausgestanden?
Wachstum, politische und soziale
Stabilitat sind der Grund, weshalb
viele Investoren ihren Blick zunéchst
nach Deutschland richten. Gera-
de vor dem Hintergrund der aktuel-
len EU-Schuldenkrise und der damit
einhergehenden Angst vor Inflation
fliichten sich die Anleger in Sach-
werte, d.h. in erster Linie in Immo-
bilien. Obwohl der konjunkturelle
Aufschwung derzeit an Dynamik
verliert, ist der Immobilienmarkt
noch weit von einer Krise entfernt:
Biiro- und Einzelhandelsimmobilien
werden unverdndert stark nachge-
fragt, Biiromieten steigen insbeson-
dere in den guten Lagen der Grof3-
stddte. Der Einzelhandel profitiert
von hoher Nachfrage und Flachen-
wachstum. Auch hier steigen die
Mietpreise weiter und die Verkaufs-
flachen werden grofler. Mit unse-
ren traditionell hochwertigen Asset
und Property Management-Leistun-
gen werden wir daher auch kiinftig
punkten.

Vielen Dank fiir das Interview.

Das Potenzial der Immobilienmarkte

Positive Ausblicke fur Investoren.
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Ulrich Héller
CEO der DIC Asset AG
Vizeprasident der ZIA

Zwei zentrale Entwicklungen pra-
gen die aktuelle Lage der deutschen
Wirtschaft, von der die Immobilien-
wirtschaft abhangig ist:

1) Die positive konjunkturelle Ent-
wicklung wird zunehmend durch
die Binnenwirtschaft getragen. Das
spiegelt auch der weiter expandie-
rende Arbeitsmarkt wider. Die ge-
genwartige Lage der Unternehmen
wird allgemein als sehr gut ein-
geschatzt, auch wenn sich insge-
samt mittlerweile ein moderates
Abbremsen der dynamischen Kon-
junkturentwicklung andeutet.

2) Dieser Entwicklung stehen die
weltweiten Verschuldungsproble-
me zahlreicher wichtiger Wirt-
schaftsnationen gegeniiber, von de-
nen heute niemand prizise sagen
kann, ob, wann und wie sie sich auf
die Realwirtschaft auswirken wer-
den.

Drei Segmente pragen die Immobili-
enmarkte:

1) Bis Juni 2011 wurden rund 250.000
gm Neubauflachen fertiggestellt, ca.
40 Prozent weniger als im Vorjahr.
Flr das zweite Halbjahr wird mit
uber 630.000 qm ein deutlich hohe-
res Fertigstellungsvolumen erwar-
tet. Die Flachen sind bereits zu mehr
als 75 Prozent vermietet, so dass ins-
gesamt nur ein begrenztes zusatz-
liches Angebot neu auf den Markt
kommen wird.

2) Der Vermietungsmarkt hat 2011
nicht nur zugelegt, sondern auch
strukturell an Stabilitit gewon-
nen. Wahrend das Jahr 2010 deutlich
durch Groflvermietungen von tber
10.000 qm gepragt war, hat sich der
Markt 2011 in der Breite erholt. Insge-
samt erwarten die Makleranalysten
ein Ergebnis, das tiber dem Vermie-
tungsvolumen des Vorjahres liegt.

3) Auf dem Transaktionsmarkt fir
deutsche Gewerbeimmobilien wur-
den im ersten Halbjahr 2011 rund
11,3 Milliarden Euro gehandelt — dies
entspricht einem Wachstum von
rund 20 Prozent gegeniiber 2010. Die
Spitzenrenditen blieben an den meis-
ten groflen Standorten im zweiten
Quartal stabil. Der grofle Renditeab-
stand zwischen Objekten der abso-
luten Spitzenklasse in Toplagen und
Standorten abseits der Metropolen
zeichnet sich weiterhin deutlich ab.

Fazit: Positiver Ausblick fir Investitionen
in Gewerbeimmobilien

Im Ergebnis wird die Kombination
der positiven Rahmendaten weiter
bestatigt: ein starkes Wirtschafts-
wachstum, ein stabiler Arbeits-
markt, ein auch zukiinftig niedriges

Zinsniveau sowie ein aufstrebender
Vermietungsmarkt. Dies sollte auch
fiir den weiteren Verlauf des Jahres
2011 gelten.

Trotz der sehr guten Aussichten do-
minierte das Sicherheitsmotiv bis-
her die Investitionsentscheidun-
gen. Exzellente Lage, starke Cash-
flows und langfristige Vermietung
waren die wichtigsten Argumente
bei Kaufen. Der Markt fir chancen-
orientiertere Immobilien ist noch
begrenzt — einerseits durch die ge-
ringe Anzahl an mutigen Investoren
und andererseits durch die Preisvor-
stellungen der Verkdufer. Dies ver-
zogert die ohnehin noch seltenen
Kaufprozesse zusatzlich. In einem
aufwarts strebenden Markt mit po-
sitiven Aussichten und gleichzeitig

Fortsetzung aufS. 2
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Fortsetzung von S. 1, Das Poten-
zial der Immobilienmaérkte

sich verbessernden Vermietungsbe-
dingungen konnte sich dies aber in
den nichsten Monaten dndern. Bis
Jahresende rechnen die Marktbeob-
achter mit einem Transaktionsvolu-
men von insgesamt 22 bis 24 Milliar-
den Euro.

Auch der Markt fiir Immobilienaktien
wird sein Aufwartspotenzial nutzen

Wenn man die jingsten Verwerfun-
gen an den internationalen Aktien-
markten ausblendet, dann sind inter-
national sowohl die Immobilienaktie
als auch die REITs als interessante An-
lagemoglichkeiten inzwischen eta-
bliert und verfiigen uber eine hohe
Marktkapitalisierung. In Deutschland
dagegen steht die Immobilienaktie
schon immer in ausgepriagter Kon-
kurrenz zu anderen Immobilien-An-
lageformen, die ihr das Leben schwer
machen. Auch zahlreiche Restruktu-
rierungsfille bei deutschen und in-
ternationalen Immobilien-AGs in den
vergangenen Jahren haben Akzep-
tanz und Kursentwicklung eher nega-
tiv beeinflusst. Trotzdem erlebten wir
seit Marz 2009 zunichst wieder eine
deutliche Kurserholung der europii-
schen Immobilienaktien, langfristig
zeigte sich der EPRA-Index sogar im
Gleichlauf mit dem Euro STOXX 5o0.

Die jungsten weltweiten Kursein-
briiche haben auch die Immobilien-
aktien wieder dramatisch zurtickge-
worfen. Diese Kursverluste sind Teil
einer globalen Vertrauenskrise und
daher nicht mit fundamentalen Da-
ten erklarbar, die sich nach wie vor
als sehr bestandig erweisen, nicht zu-
letzt weil sich Immobilien als Anla-
geform in der langfristigen Betrach-
tung immer als ausgesprochen sta-
bil gezeigt haben. In den jetzt sehr
niedrigen Bewertungen von Immobi-
lien-AGs liegen flr die Zukunft auch
grofde Chancen fiir Anleger. Sobald
die Regierungen in der Lage sind, das
Vertrauen in die Markte wiederherzu-
stellen, sollte auch die Bewertung der
Immobilien-AGs mit grofier Dynamik
nach oben gehen. Die Investoren wer-
den davon an erster Stelle profitieren.

Vor dem Hintergrund der anhalten-
den Volatilitdt und Unsicherheit auf
den internationalen Finanzmaérk-
ten suchen viele Investoren derzeit
nach soliden Anlagemdglichkeiten.
Die indirekte Immobilieninvestition
ist hierfiir eine oft gewéahlte Form.
Doch neben den etablierten Immo-
bilienfonds wurde im Jahr 2007 hier-
zulande eine neue Assetklasse ein-
gefihrt: der Real Estate Investment
Trust oder kurz REIT. Zwar mag sich
der REIT in Deutschland trotz sei-
ner Vorteile fiir Investoren und Un-
ternehmen bislang noch nicht voll-
stdndig etabliert haben, den direk-
ten Vergleich zum Immobilienfonds
muss er jedoch keineswegs scheuen.

Die grundlegende Idee, auf der so-
wohl REITs als auch Immobilien-
fonds beruhen und die somit bei-
de Anlageformen verbindet, lag ur-
springlich darin, mehr Liquiditat fur
die allgemein illiquide Assetklasse
Immobilien zu schaffen. Dariiber hi-

REITs

Die attraktivere Investment-Alternative zum Immobilienfonds.

naus verfolgte man bei der Einfiih-
rung von REITs in Deutschland zwei
Hauptziele: Zum einen war man be-
strebt, das in Unternehmen gebun-

pital ist folglich nicht wie bei Fonds
uber einen langeren Zeitraum gebun-
den, so dass der Anleger auch kurz-
fristig auf relevante Entwicklungen

,Der REIT bietet im Vergleich zu Immobilienfonds
wesentliche Vorteile — fur Investoren und Unternehmen.”

dene Immobilienvermégen zu mo-
bilisieren. Und zum anderen wollte
man durch die Einfithrung der neu-
en Assetklasse, die im internationa-
len Anlageuniversum im Ubrigen
bereits seit dem Jahr 1960 existiert,
den deutschen Immobilienmarkt fiir
Investoren attraktiver machen.
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Dies wurde vorrangig dadurch er-
reicht, dass man die Anlageform ,Im-
mobilie” mit Vorziigen von Aktien
kombinierte. REITs sind also Aktien-
gesellschaften, deren Aktien einfach
und schnell an den Bérsen gehandelt
werden konnen. Das investierte Ka-

reagieren kann. Hierbei profitieren
Investoren auch in puncto Transakti-
onskosten, die im Vergleich zu Fonds
hier ungleich giinstiger ausfallen.

Dartiiber hinaus sind deutsche REIT-
Aktiengesellschaften ausschlief’lich
im organisierten Markt der Deut-
schen Borse, also im General oder
Prime Standard, notiert und unter-
liegen den hochsten europaischen
Transparenzstandards. So informie-
ren sie ihre Anleger beispielsweise
regelméafiig, einmal im Quartal, tiber
die aktuellen Entwicklungen des Un-
ternehmens und der Méarkte.

Zudem verpflichten sich REITs
dazu, jahrlich mindestens 9o Pro-
zent des handelsrechtlichen Jahres-
uberschusses an ihre Anteilseigner
auszuschitten und eine Eigenka-
pitalquote in Hoéhe von 45 Prozent
nicht zu unterschreiten. Fiir den In-
vestor verbindet sich in dieser Anla-
geform damit die Chance auf hohe
Dividenden bei einem zeitgleich ho-
hen Maf an Sicherheit.

Aber auch den Immobilienunter-
nehmen in Deutschland, die sich
seit dem Jahr 2007 in REIT-Aktien-
gesellschaften umgewandelt haben,
brachte der Schritt grof3e Vorteile. So
sind sie beispielsweise von der Kor-
perschafts- und Gewerbesteuer be-
freit und konnen steuerlich hochst
transparente Entscheidungen tref-
fen. Das Management ist also in der
Lage, sich auf die unternehmerische
Entscheidung zu fokussieren und et-
waige, teils komplexe steuerliche Er-
wagungen unbeachtet zu lassen. Ein
Privileg, welches auch als indirekter

Vorteil fir den Investor zu werten ist.
Im Gegensatz zu Fonds miissen REITs
keine Liquiditatsreserven anlegen,
um Auszahlungswinsche ihrer In-
vestoren jederzeit bedienen zu kon-
nen. Im Umkehrschluss dirfen Fonds
diese Mittel nicht fir ihr Kernge-
schaft einsetzen, wodurch die Pro-
fitabilitdt des investierten Kapitals
potenziell sinkt. Da Aktien von REITs
jederzeit Uber die Borse gehandelt
werden, sind derartige Reserven hier
nicht notwendig. Das zur Verfiigung
stehende Kapital kann in vollem Um-
fang fur die Erreichung der unterneh-
merischen Ziele eingesetzt werden.

Der REIT bietet im Vergleich zu Im-
mobilienfonds wesentliche Vortei-
le — sowohl fiir Investoren als auch
fiir die Unternehmen selbst. Es bleibt
also zu hoffen, dass sich diese Anla-
geform langfristig in Deutschland
noch stirker durchsetzen wird und
die Bedeutung erlangt, die sie im Be-
reich der Immobilien-Investments in
anderen Landern schon lange besitzt.

Richard Berg

Director Investor Relations/
Corporate Comms

Prime Office REIT-AG

Gewerbeimmobilien-Investments

Deutschland — ein sicherer Hafen in stiirmischen Zeiten.

Nach der Finanzkrise und der zwi-
schenzeitlichen Erholung der Mark-
te herrscht derzeit wieder eine ver-
starkte Unruhe und eine hohe Vola-
tilitat auf den Finanzmarkten. Eine
Alternative zu risikoreichen Invest-
ments in Finanzprodukte oder ver-

Aber auch auslidndische geschlosse-
ne Fonds sowie Versicherungen und
Pensionskassen tatigten Investments
im hohen dreistelligen Millionenbe-
reich. Mit dem Canada Pension Plan
war auch im ersten Halbjahr wieder
ein Staatsfonds auf dem deutschen

,Es ist davon auszugehen, dass ausldndische Investoren
Deutschland auch weiterhin als ,sicheren Hafen' fur
Immobillien-Investments ansehen.”

haltnismaBig hochpreisige Roh-
stoffe bietet traditionell der Erwerb
von Immobilien. Deutschland bietet
hierfur hervorragende Rahmenbe-
dingungen, denn im Gegensatz zu
den kriselnden europiischen Nach-
barn befindet sich die deutsche
Wirtschaft bereits wieder auf Vor-
krisenniveau und die Arbeitslosig-
keit auf dem niedrigsten Niveau seit
20 Jahren. Auch die Kreditvergabe
seitens der Banken entspannt sich
zusehends, wobei dies eher fir das
Core-Segment als fiir risikoreichere
Investitionen gilt.

All dies fihrte dazu, dass im ers-
ten Halbjahr 2011 mehr als 11 Milli-
arden Euro in Gewerbeimmobilien
in Deutschland insgesamt investiert
wurden. Auch das Interesse auslan-
discher Investoren an deutschen Im-
mobilien ist grundsatzlich grofi: Der
Investitionsanteil auslandischer Kau-
fer betrug im ersten Halbjahr mehr
als 3,5 Milliarden Euro, dies entspricht
etwas mehr als 30 Prozent des gesam-
ten Transaktionsvolumens.

Am stirksten investierten dabei Pri-
vate-Equity-Fonds, die Immobilien fiir
mehr als 1 Milliarde Euro erwarben.

Markt als Kaufer aktiv. Die Kanadi-
er erwarben in Oberhausen einen
50 Prozent-Anteil am Shopping Cen-
ter CentrO fiir 650 Millionen Euro. Be-
reits 2010 haben zwei Staatsfonds aus
Singapur und Sudkorea mit dem So-
ny-Center in Berlin und dem Opern-
turm in Frankfurt Objekte bzw. An-
teile im Wert von weit mehr als
1 Milliarde Euro erworben.

Auswahlkriterien vor Erwerb
einer Immobilie: Qualitat versus
Renditeerwartung

Vor dem Erwerb eines Objekts wird
von Seiten des Investors dieses an-
hand diverser Auswahlkriterien
eingestuft. Zu Beginn ist eine Ent-
scheidung uber Makro- und Mikro-
standort der Immobilie zu treffen.
Weiterhin kann nach der Qualitat
des Objekts differenziert werden.
Neben den Lage- und Qualitatskri-
terien des Objekts spielen insbeson-
dere die Mietvertrage eine wichtige
Rolle. Hierbei ist die durchschnitt-
liche restliche Mietvertragslaufzeit
ebenso entscheidend wie mogliche
vertragliche Optionen oder auch der

Mieter selbst. Letztendlich ist noch
eine Entscheidung tiber die Gréfen-
ordnung des Investments sowie die
Renditeerwartung zu treffen.

In Bezug auf die genannten Kriterien
lassen sich zwei wesentliche auslan-

dische Investorengruppen abgren-
zen. Die so genannten ,Core-Inves-
toren“ legen den Fokus insbesondere
auf eine gute Lage der Immobilie so-
wie einen guten Mietermix und lang-
fristig sichere Mietvertrage. Zusatz-
lich gewinnt seit einiger Zeit auch
der Aspekt der Nachhaltigkeit immer
starker an Bedeutung, so dass das
Vorhandensein eines Green-Building-
Zertifikats auch ein Investitionskri-
terium sein kann. Dazu hat Savills
jlngst eine Research-Analyse erstellt,
die ergeben hat, dass sich nachhalti-
ge Immobilien vom Nischenprodukt
zum Marktstandard entwickeln: Das
mit nachhaltigen Buroimmobilien
erzielte Transaktionsvolumen am In-
vestmentmarkt belief sich 2010 auf
ca. 1,1 Milliarden Euro und war damit
mehr als viermal so hoch wie im Jahr
2007 (ca. 0,2 Milliarden Euro).

Das Investitionsvolumen der ,Core-
Investoren“liegt in der Regel in einem
Bereich zwischen 20 und 70 Millionen

Euro wobei sich die Renditeerwartung
zwischen 5 und 6 Prozent bewegt. Da-
von abzugrenzen sind dagegen starker
risikoorientierte ausldndische Inves-
toren, die sich auf value-added oder
opportunistische Objekte konzentrie-
ren. Die Bedeutung einer hohen Qua-

litat der Objekte tritt dabei zugunsten
einer hoheren Renditeerwartung in
den Hintergrund. Renditevorstellun-
gen in zweistelliger Hohe sind dabei
keine Seltenheit. Das durchschnitt-
liche Investitionsvolumen liegt mit
50 bis 100 Millionen Euro etwas ho-
her als bei den ,Core-Investoren” und
kann im Einzelfall und bei Portfolien
auch noch deutlich grofiere dreistelli-
ge Millionenbetrage erreichen.

Eine besondere Form ausldndischer
Investoren stellen Staatsfonds dar,
da diese ganz spezielle Anforde-
rungen an die Investitionsobjekte
geltend machen. So stehen ledig-
lich Objekte, die in Bezug auf die
genannten Auswahlkriterien als
,Core der besten Klasse” eingestuft
werden konnen, im Fokus. Darunter
fallen beispielsweise Immobilien in
bester Lage mit sehr langfristigen
Mietvertragen sowie verladsslichen
und namhaften Mietern. Oftmals
handelt es sich dabei auch um so ge-

nannte Landmark-Objekte wie z.B.
das Sony-Center in Berlin.

Fazit

Aufgrund der derzeitigen wirt-
schaftlichen Rahmenbedingungen
und der Situation an den Finanz-
markten ist davon auszugehen, dass
auslandische Investoren Deutsch-
land auch weiterhin als ,sicheren
Hafen" fiir Immobillien-Investments
ansehen. Es bleibt allerdings abzu-
warten, inwiefern beispielsweise
neue gesetzliche Regelungen wie
die Einfihrung der Eigenkapitalvor-
schrift ,Solvency II“ das Investitions-
verhalten auslandischer Versiche-
rungsunternehmen beeinflusst.

Lars-Oliver Breuer (FRICS),
Managing Director/Head of Invest-
ment und verantwortlich fiir das
Investmentgeschéft fiir Savills in
Deutschland
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Sauberes Wasser!

Novellierung der Trinkwasserverordnung
verpflichtet Gebaudeeigentimer.

Immobilieneigentiimer stehen seit
dem 1. November 2011 vor neuen He-
rausforderungen. Zu diesem Zeit-
punkt trat die novellierte Fassung
der Trinkwasserverordnung in Kraft,
aus der sich eine Reihe von neuen
Pruf- und Firsorgepflichten hin-
sichtlich der Trinkwasserinstallati-
on fir Eigentiimer gewerblicher Im-
mobilien ergeben.

Trinkwasser ist das wichtigste und
am meisten konsumierte Lebensmit-
tel, das wir kennen. Seine standige
Verfigbarkeit und Reinheit ist fiir uns
selbstverstandlich. Doch wie jedes an-
dere Lebensmittel hat Trinkwasser nur
eine bestimmte Haltbarkeit und kann,
falls es falsch aufbereitet oder ver-
teilt wird, zur Gefahr fiir die Gesund-
heit werden. Aus diesem Grund gibt es
zahlreiche, immer wieder verscharfte
Verordnungen, Richtlinien und Nor-
men zur Aufbereitung und Verteilung
von Trinkwasser, die seine einwand-
freie Qualitat sicherstellen sollen.

So ist der Gebaudeeigentiimer — und
nicht der Trinkwasserversorger, wie
oftmals vermutet — flir den regelkon-
formen Betrieb der Trinkwasserin-
stallation und die vollstandige Ein-
haltung der Trinkwasserverordnung
an jedem einzelnen Wasserhahn in-
nerhalb der jeweiligen Immobilie
verantwortlich. Stellt ein Unterneh-
mer einer Trinkwasserinstallation
(i.d. R. der Gebdudeeigentiimer) ande-
ren vorsatzlich oder fahrlassig Trink-
wasser zur Verfiigung, das nicht den
Anforderungen der Trinkwasserver-
ordnung entspricht, so begeht er im
Sinne von § 24 Abs. 1 der Trinkwasser-
verordnung eine Straftat, die mit Frei-
heitsstrafen von bis zu zwei Jahren
oder Geldstrafen geahndet wird.

Wichtig ist, dass bereits die ersten Ur-
teile gegen Immobilieneigentiimer
bzw. deren verantwortliche Manager
ausgesprochen wurden. Die jeweili-
gen Verantwortlichen werden per-
sonlich, also auch in die zivilrecht-
liche Haftung genommen. Gewer-
be- und vermietete Wohnimmobilien
stehen hierbei unter einem besonde-
ren Fokus der tiberpriifenden Organe.

Property und Asset Manager sind
nicht nur dazu verpflichtet, die Uber-
prufung der Trinkwasserhygiene
einzuleiten, um ihre Sicherheit zu ge-
wihrleisten, sondern missen dari-
ber hinaus ggf. abzuleitende Maf3-
nahmen im Budget berticksichtigen.
Dabei sollen die auf Untersuchung
und Probenanalyse entfallenen Kos-
ten laut Bundesregierung vollstandig
umlagefahig sein. Es besteht daher
aus Sicht der Eigentlimer von vermie-
teten Immobilien keine Veranlassung,
Mafinahmen zu unterlassen.

Der Fachbereich FM- & Energie-Con-
sulting der EPM verfligt tiber das not-
wendige Fachwissen sowie die er-
forderlichen Akkreditierungen, um
Uberprifungen und Trinkwasser-
analysen durchzufiihren und bietet
zu diesem Thema mafigeschneiderte
Losungen an. Dabei arbeitet der Fach-
bereich FM & Energie-Consulting eng
mit dem Rheinisch-Westfalischen In-
stitut fiir Wasser (IWW) zusammen
und wurde nach Ausbildung der zu-
standigen EPM Mitarbeiter in das Zer-
tifizierungssystem des IWW nach ISO
14001 mit aufgenommen.

Lars Neveling
FM Consulting
EPM

Bessere Vermarktung?

Chancen und Risiken der Grundstucksteilung.

Nach einer Phase des relativen Still-
stands nimmt der Immobilienmarkt
seit Beginn des Jahres wieder lang-
sam Fahrt auf. In dieser Zeit wurde
aber auch deutlich, dass sich grofie
Portfolien nicht mehr so leicht ver-
markten lassen, wie noch vor ein paar
Jahren. Dasselbe gilt flir besonders
grofle und komplexe Gebaudestruk-
turen. Wer beispielsweise vor weni-
gen Jahren einen ganzen Block oder
Straflenzug erworben hat, wird sich
in vielen Fallen mit der Vermarktung
leichter tun, wenn er jetzt einzelne
homogene Teile des Gesamtkomple-
xes verkauft. Pradestiniert fir eine
solche Aufteilung sind Objekte, die
gemischt genutzt werden, etwa als
Wohnung und Btiro.

Befinden sich die jeweiligen Gebau-
deteile auf einem Flurstiick, ist die
rechtliche Umsetzung vergleichswei-
se einfach, da jedes eigenstindige
Grundstiick mit dem aufstehenden
Gebaudeteil veraufert werden kann.
Komplizierter wird die Situation
dann, wenn sich die zu trennenden
Gebaude oder Gebaudeteile auf einem
Grundstiick im grundbuchrechtli-
chen Sinne befinden und eine Grund-
stlicksteilung erforderlich wird.

Voraussetzung flr eine Grundstiicks-
teilung ist zunéchst ein Teilungsan-
trag des Eigentiimers in offentlich
beglaubigter Form. Je nach Bundes-
land ist zusétzlich eine behérdliche
Teilungsgenehmigung notig. Zu be-
denken istin diesem Zusammenhang
auch, dass eine Grundstticksteilung
unter Umstinden zu Verstofien ge-
gen baurechtliche Vorgaben fiihren
kann, etwa zur Unterschreitung von
Abstandsflichen oder der Uberschrei-
tung von Grundflachenzahlen. Sind
die grundbuchrechtlichen und die
baurechtlichen Hiirden fiir die Grund-
stiicksteilung genommen, sollte das
Mietrecht nicht vergessen werden.

Die Teilung selbst ist in Bezug auf
vermietete Raumlichkeiten uner-
heblich, selbst wenn sich der Miet-
gegenstand nach der Grundstiicks-
teilung tiber mehrere Grundstiicke
erstreckt. Bei einem Verkauf wird

die Teilung jedoch schlagartig rele-
vant, wenn Verkaufer, Kdufer und
Mieter im Vorfeld keine Regelung
getroffen haben.
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Wurde dem Mieter beispielsweise ne-
ben seiner eigentlichen Mietflache
ein Kellerraum vermietet, der nun
in dem verkauften Grundstiicks-/
Gebaudeteil liegt, so wird der Kaufer
des betroffenen Grundstiicks von Ge-
setzes wegen automatisch zum Mit-
vermieter des gesamten Mietvertra-
ges. Er haftet gegentiber dem Mieter
nun fur die Erfilllung samtlicher aus
dem Mietvertrag entstehender Ver-
bindlichkeiten des urspriinglichen
Vermieters mit. Auch eine Anderung
des Mietvertrages ist jetzt nur noch
unter Mitwirkung des neuen Mitver-
mieters moglich.

In komplexen Gemengelagen kann
es unter Umstanden Jahre dauern, bis
eine der beteiligten Parteien auf die-
sen Umstand aufmerksam wird. Das
kann zur Folge haben, dass alle seit der
Grundstuicksteilung vorgenomme-
nen Anderungen des Mietvertrages
beispielsweise unwirksam sind, weil
der Mitvermieter nicht an ihnen mit-
gewirkt hat. Es ist aber auch denkbar,
dass dem Mieter erhebliche Anspri-
che gegen den bisherigen Vermieter
zustehen, die er jetzt auch gegeniiber
dem neuen Mitvermieter geltend ma-
chen kann, obwohl dieser moglicher-
weise nie Miete vereinnahmt hat.

Ist die Teilung erst einmal erfolgt
und der Mitvermieter in den Miet-
vertrag eingetreten, hilft nur noch
ein dreiseitiger Nachtrag zum Miet-
vertrag, mit dem der Mitvermieter
unter Freistellung von allen Rechten
und Pflichten wieder aus dem Miet-
vertrag ausscheidet. Sofern gewollt,
kann parallel dazu vereinbart wer-
den, dass der Vermieter die betroffe-
nen Rdume vom (jetzt ehemaligen)
Mitvermieter anmietet, um sie an
den Mieter unterzuvermieten.

Bei alledem ist zu bedenken, dass
diese Vereinbarungen nur in Uber-
einstimmung mit allen Beteiligten
getroffen werden konnen. Stellt sich
eine Partei quer, bleibt es bei den zu-
vor beschriebenen Konsequenzen.

Vor der Durchfiihrung einer Grund-
stlicksteilung sollten die rechtli-
chen und tatsdchlichen Gegeben-
heiten des betroffenen Objekts da-
her stets genau untersucht werden,
um unliebsame Uberraschungen
zu vermeiden. Wird dies beherzigt,
kann die Grundstiicksteilung die
Vermarktungschancen eines Ob-
jekts unter Umstanden signifikant
erhohen.

Jan Mohr
Rechtsanwalt Morgan,
Lewis & Bockius LLP

Nachhaltig zum Vermietungserfolg

Auf effiziente Schnittstellen zum Property Management kommt es an.

Den tiefen Einbruch des Jahres 2009
und die Folgen in 2010 haben die deut-
schen Immobilienmérkte nun offen-
sichtlich endgtiltig Uberwunden. Mog-
licherweise stehen die globalen Mark-
te aufgrund kritischer 6konomischer
Rahmenbedingungen vor neuen He-
rausforderungen. Dies gepaart mit ei-
nem aktuell wieder lebhaften Trans-
aktionsmarkt, teilweise bedingt durch
die Erhchung der Grunderwerbssteuer
ab Oktober 2011. Im Ergebnis heif3t dies
fir die an der Wertschopfung Beteilig-
ten: Es besteht hoher Beratungsbedarf
fur die richtigen Entscheidungen im
Vermietungsmanagement.

In dieser Marktsituation scheinen Ei-
gentimer wie Asset Manager die Mak-
ler- und Beratungsunternehmen mit
aufderordentlichen und i.d.R. einzelfall-
bezogenen Provisionszahlungen mo-
tivieren zu wollen. Unter dem Druck
auslaufender Mietvertrage werden den
Maklerhdusern von einigen Vermie-
tern gezielt so genannte ,Sprintprami-
en“ angeboten, um die Vermarktung
ausgewahlter Flachen voranzutreiben.
Je nach Leerstandsdruck betragen die-
se in schwierigen, umsatzschwachen
Mittel- und Unterzentren zum Teil bis
zu weiteren zwei bis drei Nettomonats-
mieten.

Doch ist dieses Modell vor dem Hinter-
grund gestiegener Anforderungen das
wesentliche und vor allem nachhalti-
ge Erfolgsrezept?

Zu haufig mangelte es in der Vergan-
genheit an einer effizienten und reak-
tionsstarken Organisation grofier Im-
mobilieninvestoren, um marktkon-

form und schnell auf die steigenden
Anforderungen der Mietinteressenten
einzugehen. Zu komplex waren die
Entscheidungswege zwischen natio-
nal wie international agierenden Ei-
gentimerstrukturen und deren mit
der Vermietung beauftragten Asset
Managern. Dies verbunden mit den
stets in diesen Prozess einzubringen-
den Kompetenzen des eigentiimerver-
tretenden Property Managements.

Scheinbar in Stein gemeifielte Busi-
ness-Plane erwiesen sich als zu un-
flexibel, die Einhaltung prozessua-
ler Hierarchien hatte Vorrang vor der
Anpassung notwendiger Reaktions-
zeiten. Die konkrete Folge: Zu hau-
fig rannte man dem Markt hinterher
und verpasste den Anschluss — und
damit den Abschluss.

Die Vertriebskunst der Makler- wie
Beratungshauser liegt nicht darin,
Leerstand vom Eigentlimer fir die
Vermietung zu akquirieren, sondern,
und dies sollte die oberste Maxime

sein, dem Auftrag-
geber ein realitats-
getreues Abbild der
wettbewerblichen
Vermietungschan-
cen zu geben und die
erfolgreiche Akquisi-
tion eines Nutzers zu
initileren und um-
zusetzen. Es handelt
sich dabei um eine
qualitative als auch
quantitative Heraus-
forderung.

Vor dem Hintergrund
eines sich stark andernden Marktum-
felds hat sich die Nachhaltigkeit in der
Beratungsqualitat als treibender Er-
folgsfaktor erwiesen. Ergdnzend zu der
ublichen Vergtitung von Vermietungs-
erfolgen honorieren Immobilieneigen-
tiimer optionale Beratungsprodukte,
wie auch das eigentiimervertreten-
de Vermietungsmanagement, sepa-
rat und objektindividuell. Dabei gilt:
je komplexer die Finanzier- und Ver-
marktbarkeit von Bestands- und Pro-
jektimmobilien, desto héher das Bera-
tungsmafs.

Allein aufgrund der gestiegenen An-
zahl der am Entscheidungsprozess be-
teiligten Akteure werden nun alter-
native Verglitungsmodelle intensiver
gepruft und abverlangt. Hier kommt
es insbesondere auf die Schnittstel-
len zwischen dem Asset und dem Pro-
perty Management vor Ort an. Bei der
marktkonformen Einwertung der Ver-
mietungschancen spielt nicht nur die
Prognose der Mietermarkte mit Blick
auf die Zukunft eine Rolle, sondern

genauso der Blick zurtick auf die ,les-
sons learned” — den an mancher Stelle
realisierten Misserfolgen in der Ver-
mietung. Ein Uberregionaler Proper-
ty Manager, der flachendeckend und
erfolgreich in den relevanten Vermie-
tungsmarkten tatig ist, ist in bester
Kenntnis der handelnden Akteure und
Mietinteressenten ein fundierter wie
neutraler Berater.

Hier werden sich Immobilieneigen-
timer genau Uiberlegen miissen, wel-
che Leistungsbausteine in Eigenleis-
tung erbracht oder als Fremdleistung
vom Property Manager eingeholt wer-
den. Eine Erweiterung des Leistungs-
katalogs auf Beratungsseite kann die
Chance sein, sich flexibler auf die zwar
gebesserte, doch langfristig noch un-
gewisse Zukunft einzustellen. Eine
Musterlésung kann und wird es da-
bei nicht geben. Und Maklergesell-
schaften werden in der Tat nicht die
Asset Manager von morgen, sondern
fokussieren sich wieder verstarkt auf
ihre Kernkompetenz. Doch sie werden,
wenn es um die Erreichung des nach-
haltigen Erfolgs geht, wichtige Schnitt-
stellen zum Property wie Asset Ma-
nagement in der Kernkompetenz ihrer
Wertschopfung abbilden miissen. Dies
in einer partnerschaftlichen Wert-
schopfung flr den Eigentlimer.

Fazit: Durch héhere Provisionen wird
es gelingen, Maklerunternehmen zu
motivieren. Die nachhaltige Vermiet-
barkeit der Immobilien bessert sich
hierdurch jedoch nicht. Es kommt viel-
mehr darauf an, sowohl die Immobili-
en als auch die nachfolgenden Prozes-
se auf Vermieterseite so zu optimieren,

dass die Vermietung geférdert wird.
Ein fachlich breit aufgestellter Property
Manager wie EPM eignet sich hierflr
ideal. EPM erganzt das klassische Pro-
perty Management durch ein hochspe-
zialisiertes Vermietungsmanagement.

Ein Property Management, das die Ge-
schaftsmodelle der Kunden sowie der
Dienstleistungspartner, wie z. B. Mak-
ler, in ihrer unternehmerischen Wert-
schépfung verstanden hat, wird lang-
fristig ein erfolgreicher Partner der Im-
mobilieneigentiimer bleiben. Nur das
gemeinsame Verstandnis iiber die fiir
die Vermietung wichtigen Schnittstel-
len und deren Begegnung mit pragma-
tischen Vermietungsstrukturen wer-
den nachhaltig erfolgreich sein.

Dipl.-Kfm. Carsten Boell
Leiter Region West
EPM Biiro
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Was ist BAMBI? Welches Ziel wird
verfolgt?

BAMBI ist ein exklusiver, geschlosse-
ner Kreis von Direktoren, Geschafts-
fithrern und Vorstanden institutio-
neller Immobilienhalter einerseits
und Dienstleistern im Asset und
Property Management anderseits.
Die Initiative wurde 2007 durch Bell
Management Consultants und zehn
weitere Hiuser ins Leben gerufen.
Durch unbtirokratische Diskussionen
und Umsetzung von Ideen leistet der
Teilnehmerkreis (heute 22 Unterneh-
men) einen Beitrag zur Professionali-
sierung der Immobilienbranche und
setzt dabei inhaltliche Akzente. Ziel
ist die Schaffung einer bislang nicht
vorhandenen Transparenz im Markt.

Wasbrachte Sie auf die Idee zu BAMBI?
Ausgangspunkt fiir BAMBI waren die
diversen Outsourcingprojekte insti-
tutioneller Immobilienhalter und die

Allianz Real Estate Germany
GmbH; Archon Group Deutsch-
land GmbH; AXA Investment
Managers Deutschland GmbH;
Bayerische Hausbau GmbH & Co.
KG; Corpus Sireo Asset Manage-
ment; Deka Immobilien GmbH;
Fortress Germany AM GmbH;
Generali Deutschland Immobili-
en GmbH; KGAL GmbH & Co. KG;
SEB Investment GmbH; Union
Investment Real Estate GmbH;
Wealthcap Real Estate Manage-
ment GmbH; Cushman & Wake-
field LLP; Horst F. G. Angermann
GmbH; BNP Paribas Real Estate
(Holding) GmbH; CB Richard El-
lis GmbH; Engel & Volkers AG;
Grossmann & Berger GmbH;
Jones Lang LaSalle GmbH; Savills
Immobilien Beratungs-GmbH

,Code of Conduct”

Ein Interview mit Klaus Kragel Giber den Verhaltenskodex in der Immobilienwirtschaft.

damit entstandene Schnittstelle zwi-
schen Asset und Property Manage-
ment. Zudem bestand und besteht
bis heute Bedarf an vergleichenden
Kennzahlen uber die Portfolien, Effi-
zienz und Qualitdt der Organisatio-
nen sowie Kosten und Performance.
Der Code of Conduct ist aus der BAM-
BI-Runde heraus entstanden. Feder-
fithrend sind hier Dr. Frank Billand
(Union Investment), Kai-Uwe Ludwig
(Bayerische Hausbau) und ich selbst.
Wir haben tUberlegt, wie die Zusam-
menarbeit oder das Verstandnis zwi-
schen Eigenttimer und Makler, Asset
Manager und Makler, Eigentiimer
und Eigentiimer sowie Makler und
Makler verbessert werden kann.

Warum halten Sie einen Code of Con-
duct fiir erforderlich?

In den meisten Fallen ist die Zusam-
menarbeit zwischen den Investo-
ren- und Maklerhdusern professio-
nell. Leider kommt es gelegentlich
zu Ausnahmefillen, die ein klares
Regelwerk erforderlich machen, um
den fairen Umgang miteinander si-
cherzustellen. Mit dem Verhaltens-
kodex soll auch das latente Miss-
trauen zwischen den Marktteilneh-
mer ausgeraumt werden.

Da es in der Immobilienbranche we-
nige Spielregeln gibt, kann man auch
keinem einen Vorwurf machen, dass er
sich an etwas nicht gehalten hat. Daher
sollten Regeln aufgestellt werden, an
die man sich halten soll, solange man
damit tibereinstimmt. Diese wurden
erarbeitet, zusammen mit fihrenden
Maklerhdusern in Deutschland, und
letztendlich hat man sich mit den Asset
Managern und Eigentlimern aus BAM-
Bl auf ein Regelwerk geeinigt.

Gab es konkrete Konflikte, die dazu ge-
fithrt haben, dies festzuschreiben?

Ja, z.B. gezielte Vorgehen gegen Be-
standsmieter. Ein Makler geht in ein
Gebaude und versucht, dort Mieter
abzuwerben, lange bevor der Miet-
vertrag auslauft. Er versucht, Win-
sche bei den Mietern zu generieren,

die aber am Markt nur schwer um-
zusetzen sind. Man schadigt hier-
durch nicht nur den Markt, sondern
auch den Eigentiimer. Dann gibt es
Falle, in denen der Makler im Ge-
sprach mit dem Eigentiimer Infor-
mationen erhilt, die er gegen diesen
verwendet. Der Eigentlimer berich-
tet z.B. ,ich habe ein Problem mit
meinem Mieter XY“ und der Makler
geht daraufhin auf den Mieter zu
und versucht, diesen abzuwerben.
Oder der Makler sagt: ,Ich gehe dei-
nen Mieter nicht an, aber dafir will
ich eine Provision haben“ — eine Art
Schutzgeld sozusagen.

Auf der anderen Seite gibt es aber
auch Konflikte. Ein Eigentiimer will
z.B. eine Projektentwicklung an-
stoRen. Der Makler weifs, dass ein
Mieter Expansionswiinsche hat und
schlagt dem Eigentiimer vor, ge-
meinsam auf den Mieter zuzugehen.
Der Eigentiimer lasst den Makler je-
doch aufien vor und dieser erhalt
kein Beratungshonorar.

Dann gibt es Falle, wo eine Provisions-
vereinbarung besteht, der Eigentiimer
aber nach dem Abschluss die Provision
beschneiden will. Grofle Maklerunter-
nehmen konnen das aussitzen, kleine-
ren Unternehmen kann eine verzoger-
te Provision jedoch das Genick brechen.
Die stimmen dann der ,erpressten”
niedrigeren Provision eher zu.

Welche Interessenskonflikte lassen
sich in den letzten Jahren zunehmend
beobachten?

Das Interesse der Makler am schnel-
len Vermittlungsgeschaft und den
damit verbundenen Provisionen
steht dem Interesse an einer langfris-
tigen Mieterbindung der Immobili-
enhalter/ Asset Manager entgegen.

Mit welchen ,,Spielregeln” wollen Sie
Interessenkonflikte in Zukunft ver-
meiden?

Der Code of Conduct umfasst zurzeit
sechs Punkte. Diese sind: Fairness im
direkten Wettbewerb, partnerschaft-
licher Ansatz in der Offentlichkeit,

Freigabe von Objektdaten durch den
Immobilienhalter/Asset Manager,
sofortiges Aufdecken von Interessen-
konflikten, Provisionsforderung nur
bei erbrachter Leistung und Tischre-
gel sowie Maklervergtitung.

Wie wollen Sie die beteiligten Mitspie-
ler dazu bewegen, die ,Spielregeln*
einzuhalten, wenn Sie auf Sanktions-
mafdnahmen verzichten?

Die Makler verpflichten sich durch
ihre Unterschrift zu einem fairen
und transparenten Umgang mit
den jeweiligen Immobilieneigen-
timern/Asset Managern. Im Zen-
trum steht der generelle Anspruch
der Marktteilnehmer, stets das kon-
struktive Gesprach zu suchen.

Wir appellieren an die Grundsat-
ze des kaufménnischen und gesell-
schaftlichen Geschaftsgebarens. Es
gibt Spielregeln und wer am Code
of Conduct teilnimmt, soll sich auch
daran halten. Er muss es nattirlich
nicht, aber fir die eigene Reputa-
tion des Unternehmens sollte man
vielleicht darauf achten, nicht aus
dem Kreis ausgeschlossen zu wer-
den. Das kann man nattrlich als
Sanktionsmafinahme betrachten.

Welche Verbesserungen (Transparenz,
Vergiitungspraktiken etc.) erhoffen Sie
sich durch das Projekt?

Einen fairen, transparenten, kom-
munikativen Umgang miteinander.

Sie wollen das Regelwerk auf den
Transaktionsbereich ausweiten. Wie
stellen Sie sich das konkret vor?

Eigentlich sind hier die gleichen Na-
men beteiligt, bei den Playern nur ver-
schiedene Verantwortlichkeiten. Im
Bereich des Verkaufs, der Wohnungs-
vermietung, des Residential-Bereichs,
im Retail-Bereich oder im —was wirim
Moment auf den Weg bringen — Com-
mercial Real Estate-Bereich. Das muss
erst einmal angeschoben werden.
Dann werden wir im nichsten Schritt
uberlegen, ob und in welchem Aus-
maf eine Ausweitung notig ist.

Ist daran gedacht, die Spielregeln
fiir alle verbindlich zu machen bzw.
eine vertragsrechtliche Grundlage
zu schaffen?

Das geht nicht aufgrund von Compli-
ance-Richtlinien der Unternehmen.
Aber was wir sehen ist ein irres Feed-
back aus dem Markt heraus. Wir wer-
den angeschrieben aus allen Lagern,
die unbedingt teilnehmen wollen. Das
zeigt, dass ein grofder Wunsch vorhan-
denist, solche Spielregeln einzufithren.

Welche Vorbilder gibt es auf inter-
nationaler Ebene?

In den angelsdchsischen Maérkten
werden klare Verhaltensregeln durch
die RICS vorgeben - ,Standard of the
Royal Institute of Chart of Surveyors".
Hier wird es bereits gelebt.

Vielen Dank fiir das Interview.
Die Initiative wird begleitet durch

Dr. Markus G. Bell, BMC - Bell Ma-
nagement Consultants.

Klaus Krégel
Archon Group Deutschland GmbH
Director Commercial Real Estate

Informationsmanagement im Immobilienmarkt

Vor welchen Herausforderungen die Branche steht und was wir von der Automobilindustrie lernen konnen.

Die Wertschépfungskette im Immo-
bilienmanagement ist durch eine Ab-
folge verschiedener Akteure gepragt.
Analog zur Automobilindustrie, in
der der Automobilhersteller nur noch
einen geringen Anteil an der eigent-
lich Wertschépfung besitzt und den
weitaus grofieren Anteil seinen Zulie-
ferern ubertragen hat, arbeitet auch
der Immobilieninvestor mit verschie-
denen Partnern zusammen. Die Har-
monisierung der Schnittstellen und
die Erhéhung der Effizienz galten in
der Automobilindustrie lange als He-
rausforderung. Lésungen haben sich
durch die Integration von IT-Syste-
men, die Abstimmung von IT-Schnitt-
stellen und die Nutzung von internet-
basierten Arbeitsplattformen ergeben.
Zur Nutzung dieser Effizienzvorteile
sind Standards notwendig. Die Auto-
mobilindustrie hat diesbeziiglich eine
Entwicklung vollzogen, von der die
Immobilienbranche lernen kann.

Im Immobilienmarkt teilen sich der Fa-
cility Manager, der Property Manager
und der Asset Manager den Grofiteil
der wertschopfenden Leistungen. Der
Investor, als eigentlicher Kopf der Wert-
schopfungskette, wird mit Reports,
Business-Planen und Entscheidungs-
vorlagen des Asset Managers versorgt.
Mit Eintritt der Finanzkrise und deren
Nachwehen ist die Anforderung an die
Datenqualitat dieser Unterlagen noch
wichtiger geworden. Viele Portfolien
sind in eine finanzielle Schieflage ge-
raten und haben Schwierigkeiten, die
notwendige Liquiditat sicherzustellen.
Die Genauigkeit der Business-Planung
oder der Reports tiber die aktuelle Ver-
mietungssituation ist daher in ihrer
Bedeutung stark gestiegen.

Parallel zu dem Anstieg der Anzahl
notleidender Portfolien und den er-
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héhten Anforderungen an die Daten-
qualitét hat sich der Kostendruck auf
das Property Management vergrofiert.

Unter diesem Kosten- und Leistungs-
druck stellt sich die Frage nach einer
Erhéhung der Effizienz. Diese kann
durch den Einsatz von IT-Systemen
gesteigert werden. Die Anbieter im
Markt haben jedoch meist Schwierig-
keiten im Hinblick auf die Datenqua-
litat und auch das Thema Schnittstel-
lenmanagement ist noch lange nicht
gelost. In einer Marktanalyse des Com-
petence Centers Process Management
Real Estate zeigen sich diverse Defizi-
te wie beispielsweise in der IT-techni-
schen Anbindung der Dienstleister, in
einer automatisierten Datentibertra-
gung oder auch im effektiven Einsatz
bestimmter Kennzahlen, die zum All-
tagsgeschaft eines Immobiliendienst-
leisters gehoren.

Zur Behebung dieser Defizite sind im
Markt mehrere Initiativen tatig: So
startete unter anderem dieses Frithjahr
ein neuer gif-Arbeitskreis zum Thema

Datenaustausch. Dieser soll zu einer
Einheitlichkeit in den unterschied-
lichsten Formaten, Metadaten und
Darstellungsformen im Immobilien-
markt fihren. Ziel ist, die Grundlagen
fiir eine einheitliche Berichterstattung,
eindeutige Kennzahlen sowie eine kla-
re Taxonomie fiir den Austausch von
Immobiliendaten zu erarbeiten.

Auch auf der Seite der Praxis wird in-
vestiert: Investoren und Asset Mana-
ger tauschen ihre Excel-Werkzeuge
gegen leistungsfahige Management-
Systeme ein, die durch automatisier-
te Schnittstellen mit den Systemen
der Property Manager verbunden
sind. Im Einsatz stehen Systeme wie
Cougar, Immopac, Metamagix, Rea-
sult oder RE-VC, die auf den jeweiligen
Bedarf des Kunden angepasst werden.
Der Aufwand des Customizing richtet
sich nach der Komplexitat der Reports,
den Anforderungen an die System-
funktionen und den Schnittstellen.
AufEbene des Property Managements
wird insbesondere in die Flexibilitat
investiert, so dass heute bereits eine

Vielzahl der Property Manager mit
verschiedenen Systemen arbeitet.

Zudem stellen die Systemanbieter
fiir Property Management-Tools eine
zunehmende Flexibilisierung sicher.
Systeme wie ims, GES, REM, SAP RE-
FX oder wodis werden auf die Spezi-
fika verschiedener Objekttypen wie
Biiro, Retail oder Logistik ausgewei-
tet. Flr eine Steigerung der internet-
basierten Zusammenarbeit bieten
sich virtuelle Datenrdume an, die sich
vor allem bei Immobilientransaktio-
nen bewahrt haben. Um diese Inves-
titionen zum Erfolg zu bringen, sind
Standards notwendig, die eine Kom-
patibilitat der verwendeten Systeme
sicherstellen. Zur Definition dieser
Datenfelder hilft der Blick in die Au-
tomobilindustrie: Die Grundziige des
Qualitatsmanagements und des effi-

zienten Supply Chain Managements
wurden in der japanischen Automo-
bilindustrie entwickelt, die von ge-
genseitigem Prozessverstandnis der
Akteure und von der Abstimmung
der Zielsysteme gepragt ist.

Eine erfolgreiche IT-Integration im
Immobilienmarkt benotigt ebenfalls
eine intensive Auseinandersetzung
der Akteure: Datenfelder miissen
definiert und der Workflow, die Ein-
gabe und der Zugriff auf die Daten
entlang der Prozesse festgelegt wer-
den, um echte Effizienzpotenziale
zu erhalten. Dieser Beitrag wird aber
nur geleistet, wenn er auch honoriert
wird. Als positiv ist daher hervorzu-
heben, dass erste Dienstleistungs-
vertrage im Markt bereits die Daten-
qualitdt als Bonus- bzw. Malus-Ef-
fekt beinhalten.

Prof. Dr.-Ing. Regina Zeitner
Hochschule fiir Technik und
Wirtschaft Berlin

Studiengang Facility Management

Dr. Marion Peyinghaus
pom+International AG
CEO
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Seitdem Einkaufszentren grof3enteils
in Innenstadten angesiedelt werden,
ist eine kontroverse Diskussion liber
ihre Auswirkungen auf und Integ-
rationsfahigkeit in gewachsene Be-
standsstrukturen entbrannt. Diese
Kontroverse ist nicht zuletzt Folge
eines Erkenntnisdefizits tiber die ab-
satzwirtschaftlichen Auswirkungen
innerstadtischer Shopping Center.

Die Erklarung oder die Prognose von
Centeransiedlungsfolgen sind kom-
plex. Ruckschlisse kénnen nicht ein-
fach aus Vorher-nachher-Vergleichen
gezogen werden. Es ist ebenfalls ab-
zuschatzen, wie sich der Einzelhan-
del ohne eine Centeransiedlung wei-
terentwickelt héatte (Nullvariante).
Denn Marktentwicklung nach Cen-
teransiedlungen héangt auch davon
ab, ob und wie die Akteure aufeinan-
der reagieren. Eine der offenen Fra-
gen lautet daher, warum in einigen
Stadten die Handler auf eine Center-
ansiedlung mit umfangreichen An-
passungsmafinahmen reagieren, in
anderen dagegen ihren Marktaustritt
durch Resignation beschleunigen.

Eine vor diesem Hintergrund entwi-
ckelte Centerdatenbank umfasst fast
alle Neuerdffnungen von Innenstadt-
centern zwischen 1990 und 2008 mit
Einwohner-, Kaufkraft und Mietda-
ten sowie regionalwirtschaftlichen
Angaben und ermoglichte eine Reihe
verschiedener Untersuchungen.

Die Befunde:

+ Eine Centeransiedlung bewirkt in
den 1a-Lagen eine signifikante, also
nicht zuféllige Umkehr eines zu-
vor negativen Mietentrends. Die
Trendumkehr ist starker als der vor-
herige Negativtrend, so dass es insge-
samt zu steigenden Mieten kam.

« In den 1b-Lagen schwéchte eine Cen-
teransiedlung den bis dato negativen
Trend deutlich ab. Dies galt durchgin-
gig fir kleinere oder grofiere Stadte,
fiir kleinere oder grofiere Center und
fiir ost- oder westdeutsche Stadte.

+ Einzelauswertungen bei 1a-Lagen
nach Centergrofie ergaben, dass bei gro-
feren Centern und in grofieren Stadten

Die Deutschen kaufen gerne und viel
ein — das ist keine subjektive Beob-
achtung, sondern eine Tatsache. GfK
Geomarketing beispielsweise hat
kirzlich ermittelt: Nur in Frankreich
liegt der Gesamtumsatz des Einzel-
handels noch hoéher, und das auch

Innerstadtische Einkaufszentren

Eine absatzwirtschaftliche Wirkungsanalyse.

die Ansiedlung von Innenstadtcentern
positiver wirkte als bei kleineren Cen-
tern oder in kleineren Stadten.

« Auch wenn der positive Einfluss ei-
ner Centeransiedlung in den Neu-
en Bundeslindern in den 1a-Lagen
starker als in Westdeutschland war,
konnte der im Osten deutlich nega-
tivere Trend nicht voll kompensiert
werden. In Westdeutschland dagegen

=

erhchten die Centeransiedlungen die
Mieten in den 1a-Lagen signifikant.

Centeransiedlungen bewirken somit
gegeniiber einer Nullvariante stets
eine absolute und relative Verbesse-
rung der Miet- und Umsatzentwick-
lung einer Innenstadt. Ohne Center-
ansiedlung wiirden die Mieten in der
1a-Lage binnen zehn Jahren rechne-

risch ohne weitere Anderungen der
anderen Einflussgrofden um 7 Prozent
niedriger liegen.

Auch in 1b-Lagen liegt das Mietni-
veau im Bestandseinzelhandel ge-
geniiber einer Nullvariante sogar
um gut 9 Prozent héher, womit der
Mietenrickgang deutlich gedampft
wurde.

— . ¥

%.

In einer weiteren Auswertung wurde
die Mietentwicklung in einem jeweils
funfjahrigen Zeitraum vor bzw. nach
Centeroffnung analysiert. Diese Ana-
lyse zeigt folgende signifikanten Zu-
sammenhange:

« In den 1a-Lagen ergaben sich ins-
gesamt Uberproportional positive
Umsatz- und Mietentwicklungen.
Hier zeigten sich im Bestandseinzel-

handel aufierdem bei jiingeren Cen-
teransiedlungen, bei Er6ffnungen in
den neuen Bundeslandern, in Stad-
ten unter 120.000 und iiber 300.000
Einwohnern, bei mittelgrofRen (15.000
bis unter 25.000 qm Mietflache) und
groflen Centern (iiber 25.000 qm)
sowie bei Centern mit einem hdohe-
ren Anteil innenstadttypischer Sor-
timente signifikante oder hochsigni-

#

fikante Erhéhungen von Umsatz und
Mieten.

- Geringfiigige Umsatz- und Miet-
riickgidnge waren dagegen fiir die 1b-
Lagen in Stadten ab 120.000 bis unter
300.000 Einwohnern zu beobachten.

Diese Befunde unterstreichen, dass
bezogen auf die Stadtgrofle relativ
grofRere Center grundsatzlich giinsti-

Noch moderate Preise?

Auslandische Investoren auf Shopping-Tour in Deutschland.

nur um o,4 Prozent. Deutschland liegt
folglich auf Rang 2 in Europa und ist
Frankreich dicht auf den Fersen. Zum
Vergleich: Deutschlands Gesamtum-
satz im Einzelhandel liegt deutliche
15,9 Prozent iiber dem seines Verfol-
gers auf Rang 3 (Gro3britannien).

So verwundert es wenig, dass un-
ter anderem britische und vor al-
lem amerikanische Investoren in
Deutschland nach Retail-Immobili-
en suchen. Vor allem Shopping Cen-
ter stehen gegenwartig auf der Ein-
kaufsliste. Griinde hierfiir: Die der-
zeit wieder aufkeimende Krise an
den Finanzmaérkten lasst die Flucht
in Sachwerte — und hier vor allem in
die substanziell werthaltigen Einzel-
handelsimmobilien in Deutschland
— erkennen. Die Auswiichse in der
Preisfindung fir attraktive Immobi-
lien ist dabei nicht selten irrational.

Besonders beliebt sind jlingere Cen-
ter, die ab Ende der 199oer-Jahre
in innerstadtischen Lagen errich-
tet wurden. Denn solche Immobili-
en sind aus heutiger Sicht oft noch
architektonisch ansprechend und
auch Materialien und Ambiente ent-
sprechen weiterhin dem Geschmack
der Konsumenten. Zudem trifft der
Mietermix weitgehend auf Zustim-
mung, so dass die Besucherfrequen-
zen in solchen Centern in der Regel
hoch sind. Weitere Vorteile: Wah-
rend altere Center oft unter massi-
vem Investitionsstau leiden, ist dies
bei den Jiingeren nicht der Fall. Und
auch gegeniiber neuen Centern wer-
den Vorteile deutlich. So bestehen
bei projektierten, noch nicht rea-
lisierten Centern Risiken wie Bau-
rechtschaffung, Termin- und Fertig-
stellungsrisiken. Bei bereits errich-
teten, aber noch nicht eroffneten
neuen Shopping Centern zeigen sich
wiederum Vermietungsrisiken und
Unsicherheiten dariiber, wie ein
Center von den Kunden angenom-
men wird. Zudem gilt: Neue Center

entstehen immer haufiger in kleine-
ren und mittleren Stadten, wobei die
Durchschnittsgrofien der Center ab-
nehmen. Damit verandern sich die
Mieterloserwartungen im Vergleich
zu grofleren bestehenden Centern in
den groflen deutschen Stadten.

Neben britischen sind vor allem auch
nordamerikanische Investoren auf
Shopping Center Einkaufs-Tour in
Deutschland. Meist handelt es sich
um institutionelle Investoren wie
Pensionskassen oder Versicherun-
gen, die langfristig sichere Invest-
ments suchen. Es handelt sich um
Anleger, die value-added oder oppor-
tunistische Ansdtze (wie beispiels-
weise baulich problembehaftete
Shopping Center) ablehnen, sich aber
dennoch Wertsteigerungspotenzia-
le erhoffen. Besagte jlingere Center
konnen diesem Suchprofil entspre-
chen. Sofern es Revitalisierungsbe-
darf gibt, sind die Mafinahmen hier
in der Regel uiberschaubar. Zudem
weisen sie haufig die gewlinschten
Wertsteigerungspotenziale auf.

Zwei Beispiele, wie die Potenziale ge-
hoben werden konnen: Erstens, in-
dem ein vielversprechender Standort
gewahlt wird. Stimmen die stand-
ortlichen Rahmenbedingungen und
entwickelt sich das Umfeld eines
Centers positiv, treten Wertsteige-
rungen gewissermafien ohne Zu-
tun des Investors automatisch ein.
Zweitens durch die laufende Opti-
mierung des Mietermixes. Wie be-
reits angedeutet, sind bei jlingeren
Centern meist keine gravierenden
Eingriffe erforderlich - einer per-
manenten Uberpriifung bedarf die
Zusammensetzung und die rdumli-

gere Auswirkungen auf Umsatz und
Mieten des Bestandseinzelhandels
haben als (zu) kleine Center, die ge-
messen am Marktpotenzial der Stadt
die in der Innenstadt bereits gebun-
dene Nachfrage starker umverteilen.
Auflerdem profitierten kleinere Stad-
te starker von einer Centeransiedlung
als mittelgrof3e Stadte.

Die Untersuchungsergebnisse unter-
streichen, dass Stadte grundsatzlich
mehr fiir den Bestandseinzelhandel
bewirken konnen, wenn sie Uiber ein
gut integriertes Center nachdenken
als dieses zu verhindern oder die Po-
tenziale unausgeschopft zu lassen.
Neben einer bestmoéglichen fuf’liufi-
gen Vernetzung mit seinem Umfeld
sollten Stellplatzkapazitdten geschaf-
fen werden, die auch Kopplungskéufe
mit den umliegenden Einzelhdndlern
ermoglichen. Auflerdem zeigt die-
se Analyse, dass positive Wirkungen
fir die Ansiedlungskommune eher
von Centern ausgehen, die grofl ge-
nug sind, die Marktpotenziale einer
Stadt auszuschopfen, wihrend daran
gemessen (zu) kleine Center den Be-
standseinzelhandel eher schwachen
konnen.

Prof. Dr.Rainer P. Lademann
Dr.Lademann & Partner
Gesellschaft fiir Unternehmens-
und Kommunalberatung mbH

che Verteilung der Geschafte, Gast-
ronomen und Dienstleistungen aber
durchaus. Auch hier gilt, dass sich oft
mit vergleichsweise kleinen Maf-
nahmen eine grofie Wirkung erzie-
len lasst — mit positiven Effekten auf
die Mieterlose fur den Eigentiimer.
Ein Beispiel ist die Vermietung von
Bereichen der Allgemeinflachen: an
Kioske, Interimslosungen oder Gas-
tronomen. Die Verkehrsflachen, die
eigentlich dem Publikumsverkehr
vorbehalten sind, werden so zu zu-
satzlichen Mietfldchen. Da sich der
Wert eines Centers aus den Mieterlo-
sen ableitet, ergibt sich auch auf die-
se Weise eine Steigerung des Wertes.

Hubertus Kobe
CEO
Corio Deutschland GmbH
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Im Vergleich zur Entwicklung der
Weltwirtschaft hat die Schweiz in
den letzten zehn Jahren einen sehr
stabilen Wachstumspfad beschrit-
ten. Spiegelbildlich zeichnet sich der
Schweizer Immobilienmarkt durch
bemerkenswert robuste Verhaltnisse
aus. Hintergrund dieser hohen Stabi-
litat sind ausgezeichnete Standort-
faktoren wie eine hohe Rechtssicher-
heit, eine geringe Verschuldung, eine
starke und auf aufstrebende Markte
ausgerichtete Branchenstruktur so-
wie ein sehr flexibler Arbeitsmarkt.

Wohnimmobilienmarkt im Zeichen
erhohter Zuwanderung

Solche Bedingungen lassen Ansas-
sige prosperieren und entfalten auf
Unternehmer- wie Arbeitnehmer-

seite gleichermafien eine hohe An-
ziehungskraft. Seit der Liberalisie-
rung der Einwanderung aus den
EU/EFTA-Staaten ziehen attraktive
Arbeitsplatze, hohe Lohne und eine

hohe Lebensqualitit auslandische
Erwerbstatige in Scharen an. Seit
dem Sommer 2007 hat eine sprung-
haft gestiegene Zuwanderung neue
Verhiltnisse auf dem Wohnimmo-
bilienmarkt der Schweiz geschaf-
fen. Rund 70.000 Personen wandern
jahrlich per Saldo zu, was gegenuber
dem langjdhrigen Mittelwert von
39.000 eine markante Mehrnach-

Ein Hort der Stabilitat

Die Schweizer Immobilienmarkte.
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weise durch sehr un-
terschiedliche Regulie-
rungsgrade zusatzlich
eingeschrankt wird.

Die anhaltend positiven Nachfrage-
perspektiven haben gleichermafien
die Baukonjunktur angekurbelt. Die
Bauwirtschaft produziert gegenwar-
tig mit rekordhoher Kapazitatsaus-
lastung von 8o Prozent und das Pro-
jektentwicklungsgeschaft bliiht.

Neben dem Eigentumssegment flo-
riert aber auch der Mietwohnungs-
markt, dem traditionell in der
Schweiz ein hoher Stellenwert zu-
kommt und der stark von der Zuwan-
derung profitiert. Mangels Landre-
serven in begehrten Lagen weicht
das Angebot aus, was zu einem Ne-
beneinander von ausgetrockneten
bis zu sehr liquiden regionalen Woh-
nimmobilienméarkten fiihrt.

Intakte Perspektiven und stabile Ver-
haltnisse setzen Renditen unter Druck

Dank der wanderungsbedingten Zu-
satznachfrage hinterlie} die weltwei-

te Finanzkrise praktisch keine Aus-
wirkungen auf dem Wohnimmobili-
enmarkt, mal abgesehen von einem
kurzen Marschhalt bei den stetig stei-
genden Immobilienpreisen. Als Folge
dieser — sogar fiir Schweizer Verhalt-
nisse — auflergewchnlichen Stabili-
tat suchen noch mehr Anlagegelder
nach Investitionsmoglichkeiten im
Schweizer Immobilienmarkt und
driicken die Renditen von Anlageob-
jekten auf immer neue Tiefststande.
Insbesondere Privatinvestoren haben
Immobilien als neue Anlageklasse
entdeckt und kaufen zu Preisen, zu
denen die institutionellen Investo-
ren sich die Haare raufen. Doch auch
Letztere haben sich verstarkt Immo-
bilien zugewandt. Die in der Schweiz
iuber grofle Summen verfiigenden
Pensionskassen haben die Immobi-
lienquote in den vergangenen finf
Jahren von 14,7 auf 20,5 Prozent er-
hoht. Experten sprechen daher schon
langer von einem Anlagenotstand
auf dem Schweizer Immobilienmarkt.

Sprunghaft gestiegene Immigration in die Schweiz: Nettozuwanderung der stindigen schweizerischen und ausldindi-
schen Wohnbevélkerung / Quelle: Bundesamt fiir Migration, Bundesamt fiir Statistik, Credit Suisse Economic Research

Kommerzielle Markte vor hausgemach-
ten Herausforderungen

Erstklassige Objekte sind auch im
Segment der Geschaftsimmobilien
sehr begehrt. Zwar hat die Nach-
frage im kommerziellen Bereich im
Nachgang der Finanzkrise deutliche
Schwichezeichen erkennen lassen,
doch von einer Krise konnte zu kei-
nem Zeitpunkt die Rede sein. Inzwi-
schen hat sich der kommerzielle Im-
mobilienmarkt wieder weitgehend
erholt. Die Nachfrage nach Biiro-
und Verkaufsflachen diirfte kiinftig
zwar nicht tiberborden, aber doch
von grofier Robustheit gepréagt sein.

Die bevorstehenden Herausforde-
rungen sind eher hausgemacht und
betreffen die Angebotsseite. Im Ge-
gensatz zum Wohnimmobilien-
markt ist das Flichenangebot in den
letzen Jahren kraftig erhéht worden,

so dass das Mietpreiswachstum ins-
gesamt nur relativ moderat zuge-
nommen hat. Unter Druck geraten
zunehmend in die Jahre gekomme-
ne Bestandesobjekte, welche die
Anforderungen der Nachfrager hin-
sichtlich Standort, Flexibilitat, Gro-
Be und Gebaudetechnologie nicht
mehr oder nur unzureichend erfil-
len.

Chancen eréffnen dagegen durch-
dachte Neubauprojekte in den klas-
sischen Segmenten sowie die Um-
setzung kluger Konzepte in wachs-
tumstrachtigen Bereichen wie dem
Seniorenwohnen, Gesundheitsim-
mobilien, Infrastrukturbauten etc..
In diesen Nischen sind die Rendi-
ten noch nicht gleichermafien ab-
gegrast, weil spezifisches Wissen
erforderlich ist und grofiere Abhan-
gigkeiten von politischen Entschei-
dungen in Kauf genommen werden
mussen.

Fredy Hasenmaile
CREDIT SUISSE AG
Economic Research, ILI
Head Real Estate Analysis

Wettbewerb um Premium-Standorte

Attraktive Miet- und Investitionsmoglichkeiten.

Die grofe Nachfrage von Retailern
und Investoren nach Verkaufsfla-
chen in bester Lage erdffnet auch
an den zweitbesten Standorten und
in Einkaufszentren attraktive Miet-
und Investitionsmoglichkeiten.

Der Schweizer Einzelhandel hilt sich
derzeit noch relativ stabil — trotz
der ausgepragten jingsten Korrek-
turen an den Borsen und den an-
haltenden Meldungen tuber eine
Verschlechterung der Schuldensi-
tuation verschiedener Lander in der

Euro-Zone und in Ubersee. Grin-
de fur die Kauflust sind die gerin-
ge Arbeitslosigkeit von aktuell 2,8
Prozent und eine tber das vergan-
gene Jahr betrachtete solide Kon-
sumentenstimmung. Diese wirt-
schaftliche Stabilitdt hat Auswir-
kungen auf die Attraktivitit des
Wirtschafts- und Wohnstandortes
Schweiz und demzufolge auch auf
die Einwanderung. So ist vor allem
das Bevolkerungswachstum ein
zuverldassiger Wachstumstreiber
fur den Schweizer Retailhandel.
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Aus diesen Griinden sind viele inter-
nationale Unternehmen nach wie
vor sehr an einem Markteintritt in
die Schweiz oder der Expansion in-
nerhalb der Schweiz interessiert.
Welchen Einfluss die anhaltende
Stirke des Frankens auf den Export
und in der Folge auf die Wirtschafts-
entwicklung zeigen wird, ist derzeit
noch schwer abzuschitzen und we-
sentlich von der Dauer des Ungleich-
gewichts zu Euro und Dollar abhan-
gig. Erfahrungsgemaf? schlagen sich
die Rahmenbedingungen erst mit ei-
niger Verzogerung auf die Kauflust
der Konsumenten nieder.

Fokus auf erste Adressen

Fiir den Erfolg im Retail Business ist
der Standort ein zentrales Element.
Die gute Erreichbarkeit, ein attrakti-
ves Umfeld und hohe Passantenfre-
quenzen sind vor allem fiir Anbieter
von Konsumgltern wichtig. Bezlg-
lich der Makro-Lage eines Standor-
tes spielen auch das Einzugsgebiet
und die Kaufkraft der Bewohner der
naheren Region eine entscheidende
Rolle. Fir internationale Unterneh-
men, die den Markteintritt in die
Schweiz suchen, kommen meist nur
die Bahnhofstrafie in Ziirich sowie
die Rue du Marché oder die Rue du
Rhéne in Genf infrage. Bei einer Ex-
pansion sind die attraktiven inner-
stadtischen Lagen grofler Stadte wie
Basel, Bern, Luzern, St. Gallen und
Lausanne sowie die bekannten Ein-
kaufszentren der Schweiz fiir natio-
nale wie internationale Unterneh-
mungen interessant.

Das relativ konstante Flachenan-
gebot und die ungebrochen starke
Nachfrage nach den Standorten in
1A-Lagen treiben die Mietpreise von

neuen Mietvertragen an Zentrums-
lagen der grofiten Schweizer Stadte
in die Hohe. Namentlich in Zirich
und Genf, jedoch auch in anderen
Stadten, werden teilweise enorme
Summen fiir die Ubernahme eines
bestehenden Mietvertrages gezahlt.
Fiir Investoren sind deshalb Gebaude
in innerstadtischen, hoch frequen-
tierten 1A-Lagen von grofiem Inte-
resse. Fur Investoren besteht prak-
tisch kein Risiko eines Leerstandes
und die Mietpreise steigen kontinu-
ierlich.

Ausweichen auf «second best»

Um dem Verdrangungskampf bei
Vertragserneuerung auszuweichen
und um das Retail Business unab-
hangig von der Marktmiete betrei-
ben zu konnen, kaufen nicht nur
klassische Investoren, sondern ver-
mehrt auch Retailer Liegenschaf-
ten an den erwadhnten Standorten.
Die geballte Nachfrage nach 1A-
Standorten hat fiir kleinere Ein-
zelhandelsfirmen mit geringerem

Budget eine Verdrdngung hin zu
B-Lagen zur Folge. Je nach Erreich-
barkeit und Mietermix koénnen
sich auch in diesen Lagen interes-
sante Moglichkeiten fiir Investo-
ren ergeben. Gleichzeitig kommen
zahlreiche der 160 Einkaufszentren
in der Schweiz langsam in die Jah-
re. Zudem sind allein in den letzten
zehn Jahren 55 neue Einkaufszent-
ren mit einer Fldche von insgesamt
807.000 gm entstanden.

Um konkurrenzfahig zu bleiben, ist
es deshalb fiir dltere Einkaufszentren
wichtig, sich aktuellen Strukturen
und Trends anzupassen. In den Jahren
vor 1980 sind 54 Einkaufszentren mit
einer Gesamtflache von 866.000 gm
gebaut worden. Viele von ihnen beno-
tigen eine Revitalisierung. Auch hier
bieten sich fiir Investoren Moglichkei-
ten —je nach Ziel des Investors.

Gabriela Brandenberg
Head Retail Services
German Speaking Part
SPG INTERCITY ZURICH AG
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Zurichs Stadtentwicklung am Puls der Zeit

Eine zentrale Aufgabe der stadtischen Politik.

Stadtentwicklung findet immer
statt. Sie ist ein vielschichtiger und
oft nicht abschliefend steuerbarer
Prozess. Trotzdem oder gerade des-
wegen ist Stadtentwicklung eine
wichtige und zentrale Aufgabe der
stadtischen Politik. Zirich verfugt
seit den goer-Jahren iiber eine Stel-
le, die sich diesbeziiglich mit stra-
tegischen Fragen befasst und die
verschiedenen Politikbereiche ver-
netzt. Thr wurde die Aufgabe Uber-
tragen, die rdumlichen, sozialen,
wirtschaftlichen, 6kologischen und
organisatorisch-politischen Aspek-
te soweit wie moéglich in einer ko-
harenten Stadtentwicklungspolitik
zusammenzufassen. Standen in der
Vergangenheit Problemlésungen im
Fokus, so sind es heute Fragen zur Si-
cherung der Wettbewerbsfahigkeit
und der Lebensqualitat.

Um die Jahrtausendwende war der
politische Blick in Ziirich noch stark
auf stidtische Defizite und die Pro-
bleme der goer-Jahre gerichtet, die
unter dem Schlagwort der A-Stadte
zusammengefasst wurden. In Stad-
ten wie Zirich akzentuierten sich
die Herausforderungen rund um
Arbeitslose, Asylbewerbende, Arme,
Alte und Abhingige. Die Situation
verscharfte sich durch den Um-
stand, dass sich hier bis Mitte der
goer-Jahre zwei gleichstarke poli-
tische Lager gegeniibertraten. Still-
stand war die Folge. 1996 gliickte es
schliefilich, die Blockade mit einem
Projekt zur Stadtentwicklung auf-
zulosen. In einem offenen Forum
als Austauschplattform gelang es,
sich auf gemeinsame, konkrete Ziel-
setzungen zu verstandigen. Es wur-
de klar, dass die Industriebrachen
in der Stadt einer neuen Mischnut-
zung zugefiihrt werden mussten,
wenn die Entmischung und Entvol-

kerung der Stadt gestoppt werden
sollte. Die Strategie der Re-Urbani-
sierung und der Wiederbelebung der
ehemaligen Ziircher Industriegebie-
te stellte hier den richtigen Weg dar.
Zurich wachst heute wieder und die
Wohn- und Lebensqualitét ist hoch.
Die Stadt gilt als attraktiver und
wettbewerbsfahiger Standort. Dies
fuhrt sogar dazu, dass man sich mit
den Kehrseiten des Erfolgs beschéaf-
tigen muss: Es wollen mittlerweile
sehr viel mehr Menschen in Zurich
wohnen, als hier Wohnungen ge-
baut werden. Knapper Wohnraum

und steigende Mieten sind zu einem
politischen Thema geworden.

Mit der Globalisierung und Inter-
nationalisierung hat sich der Fokus
der Stadtentwicklung zusatzlich er-
weitert. Internationale Firmen ach-
ten bei der Standortwahl auf vor-
teilhafte ©konomische, politische
und infrastrukturelle Rahmenbe-
dingungen, aber auch vermehrt auf
,weiche Faktoren®, also auf Kultur
und Lebensqualitat. Zirich ist es in
dieser Hinsicht gelungen, das Image
einer grauen Bankenstadt abzule-
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gen und sich als Kultur- und Kre-
ativstadt zu positionieren. Dies war
— neben den Qualitidten des Wissens-
und Forschungsstandorts — fiir in-
ternationale Firmen wie Google mit-
entscheidend, hierher zu kommen.

Damit Zirichs Lebensqualitdt und
Wettbewerbsfahigkeit auch im Aus-
land wahrgenommen wird, muss
auch die Stadtentwicklung in wei-
teren Dimensionen denken. So stel-
len die Bereiche der Wirtschaftsfor-
derung und der Aufienbeziehungen,
neben der Stadt- und Quartierent-

wicklung und der Integrationsforde-
rung, zwei elementare Bestandteile
dar. Im Vergleich zu anderen europa-
ischen Stadten hat sich Ziirich im Be-
reich des Marketings bislang zuriick-
gehalten. Der Auftritt (zusammen
mit Basel und Genf) auf der Welt-
ausstellung in Shanghai 2010 ist ein
Beispiel dafiir, dass sie sich nun ver-
mehrt im Stadtmarketing engagiert.

Weiterhin unverzichtbar ist der di-
rekte Austausch mit den Stakehol-
dern. In einer Online-Debatte wur-
den Mitte September 2011 die zent-
ralen Fragen zur Zukunft der Stadt
diskutiert. Durch den kontinuierli-
chen Dialog mit den Menschen, die
in Zurich wohnen und arbeiten, und
mit den hier wirtschaftenden Un-
ternehmen wird sichergestellt, dass
die Stadtentwicklung auch in Zu-
kunft am Puls der Zeit bleibt.

Corine Mauch,
Stadtprasidentin von Ziirich

Ausgezeichnete Perspektiven im Schweizer Immobilienmarkt

EPM Swiss schreibt sich Spezialisierung und Innovation auf die Fahnen.

Ein gewichtiger Player im hart um-
kdmpften Immobiliendienstleis-
tungsmarkt der Schweiz ist die
EPM Swiss. Gegriindet im Juli 2007,
fusionierte das Unternehmen ein
Jahr darauf die Serimo Immobili-
endienste AG und bietet heute ein
umfassendes Dienstleistungsport-
folio in den Bereichen Bewirtschaf-
tung, Vermietung, Bewertung und
Verkauf. EPM Swiss betreut 66.000
Mietobjekte, darunter 30.000 Woh-
nungen und rund 1 Million gm Ge-
schaftsflachen in der gesamten
Schweiz. Um den Erfolg des Unter-

nehmens langfristig zu sichern,
planen wir den Ausbau des Ver-
marktungsgeschifts (Vermietung/
Verkauf) sowie eine Verbreiterung
der Kundenbasis in der Bewirt-
schaftung.

Gerade der Wohnimmobilienmarkt
in der Schweiz bietet zurzeit inte-
ressante Perspektiven. Angesichts
der Turbulenzen in den Finanz-
markten versuchen sowohl priva-
te als auch institutionelle Anleger,
ihr Geld in , sichere Immobilien” zu
investieren. Dies ist nicht ohne Fol-

Spezialmandat am Flughafen Ziirich-Kloten. Das von EPM Swiss bewirt-
schaftete Geschaftshaus im Sicherheitsbereich des Flughafens verfiigt tiber
eine Biiroflache von rund 10.000 Quadratmetern. Dazu kommt eine Han-
garflache von rund 2000 Quadratmetern. Die Betreuung dieses Spezial-
mandats erfordert besondere Kenntnisse der Executive Aviatik. Neben der
Liegenschaftsbuchhaltung ist EPM Swiss auch fiir die Geschaftsbuchhal-
tung nach internationalen Accounting Standards (IFRS) verantwortlich.

Immobilien-Lounge Bahnhofstrasse 94, 8001 Ziirich

Am 24. Marz 2011 durften wir mit rund 70 Gasten auf die Eréffnung
unserer Immobilien-Lounge an der Bahnhofstrasse 94 anstof3en. Die Im-
mobilien-Lounge bietet den passenden Rahmen u.a. fiir Kundengesprache,
Projektprasentationen und Immobilien-Events.

Weitere Informationen unter: www.epm-swiss.ch.

gen fiir das Preisniveau fiir Mehrfa-
milienhauser geblieben. Diese sind
namlich im 2. Quartal verglichen
mit dem 1. Quartal 2011 um 4,1 Pro-
zent und im 3. Quartal verglichen
mit dem 2. Quartal um ein weite-
res Prozent gestiegen (auf Jahresba-
sis 7,2 Prozent). Die Nachfrage nach
Objekten ist sehr grof3, das Angebot
jedoch ausgetrocknet und die Brut-
toanfangsrenditen liegen vielfach
unter 5 Prozent. Unter diesen tiefen
Anfangsrenditen leiden vor allem
die Pensionskassen und Versiche-
rungen, die auf ausreichende Ertra-
ge zur Erfillung ihrer Zahlungsver-
pflichtungen angewiesen sind.

Gemaf} IAZI-Beobachtungen waren
Anfang Oktober gesamtschweize-
risch nur wenige 100 MFH-Objekte
zum Verkauf ausgeschrieben, wo-
bei sich jene mit einer fur institu-
tionelle Investoren prifenswerte
Grofde von min. 12 bis 15 Miollionen
CHF an einer Hand abzédhlen liefien.

Auch die Preise fiir Einfamilienhau-
ser und Eigentumswohnungen leg-
ten im dritten Quartal 2011 weiter
zu, auf Jahresbasis satte 5,8 Prozent
bzw. 6,5 Prozent, wobei die grofiten
Preisanstiege in den Kantonen Genf
und Waadt festzustellen waren. Wer
etwas Eigenkapital angespart hat,
ist bei den aktuell auch auf mittle-
re Sicht tiefen Hypothekarzinsen (8
Jahre fest = 2,0 bis 2,4 Prozent) gut
beraten, Eigentum zu erwerben. Die
monatlichen Wohnkosten konnen
damit gegeniiber der Variante Mie-
te oft erheblich tiefer gehalten wer-
den. Eine flichendeckende Markt-
uberhitzung ist nicht festzustellen.
Jedoch ist die Temperatur — und so-
mit auch das Risiko — in einzelnen
Regionen leicht angestiegen, vor al-
lem am Genfer See, in Ziirich, Zug so-
wie in der Tourismusregion Davos.
Im Bereich der Wohnungsmieten ist
festzustellen, dass die Angebotsmie-

ten im Vergleich zwischen Mai 2010
und Mai 2011 zwar um 1,8 Prozent
angezogen haben, jedoch momen-
tan nicht weiter steigen. Immobili-
en mit grofien, teuren Wohnungen
(> CHF 4.000 p. M) kommen zuneh-
mend unter Druck.

EPM Swiss betreibt zehn Geschéfts-
stellen von Genf bis St. Gallen und
seit Frithjahr 2011 auch eine Immo-
bilien-Lounge in Zirich. Die insge-
samt 203 Mitarbeitenden und acht
Auszubildenden verfiigen uiber zum
Teil langjahrige Erfahrungen aus
den Vorgangerfirmen und betreu-
en ihre Kunden in den Landesspra-
chen Franzosisch, Deutsch und Ita-
lienisch sowie auf Wunsch in Eng-
lisch. Daneben bietet EPM Swiss
uber die Schwestergesellschaft HSG
Zander Schweiz bei Bedarf auch Bau
und Facility Management-Dienst-
leistungen an.

Mit REM steht unserem Unterneh-
men die modernste und transpa-
renteste Immobilien-Bewirtschaf-
tungssoftware der Schweiz zur
Verfligung. Kunden der EPM Swiss
erhalten bei Bedarf einen direkten
Abfragezugriff sowie Schnittstellen
zu praktisch allen Portfolio und As-
set Management Tools sowie eine
Vielzahl dynamischer Reportings.
Die Schnittstellenprogrammierung
erfolgt zum Teil durch EPM Swiss
selbst und kann auf diese Weise op-
timal auf die Bediirfnisse unserer
Kunden angepasst werden.

EPM Swiss legt grofien Wert auf die
interne und externe Weiterbildung
der Mitarbeitenden. Das Unterneh-
men verfiigt seit 2011 iiber ein eige-
nes internes fachspezifisches Aus-
und Weiterbildungsangebot und
fordert bzw. unterstiitzt zudem die
externe Aus- und Weiterbildung
unter anderem durch den Schwei-
zerischen Verband der Immobilien-

wirtschaft SVIT. Im laufenden Jahr
absolvieren 18 Mitarbeitende eine
externe fachliche Weiterbildung.
Da der Arbeitsmarkt fiir ausgebil-
dete, gute Fachkrafte in der gesam-
ten Schweiz quasi ausgetrocknet ist
und die Rekrutierung eines Immo-
bilien-Bewirtschafters oder eines
Vermarkters zurzeit teilweise lan-
ger als ein halbes Jahr dauert, sind
die vielfaltigen Aus- und Weiterbil-
dungsmoglichkeiten ein probates
Mittel, unsere Attraktivitat als Ar-
beitgeber hochzuhalten.

Fazit: Spezialisierung auf bestimm-
te Nutzungsarten und innovative
Prozesse sind fiir EPM Swiss Schliis-
selfaktoren, um die Position des Un-
ternehmens im hart umkampften,
aber aussichtsreichen Schweizer
Immobilienmarkt als einer der fiih-
renden Immobiliendienstleister zu
festigen und weiter auszubauen.

Hans Peter Egloff
Geschiftsfiihrer
EPM Swiss Property
Management AG
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Bundesbeste Absolventin

Auszeichnung fur Hannah Tillmann.

Hannah Tillmann, ehemalige Aus-
zubildende der EPM im Bereich Im-
mobilienkaufleute wird gleich in
zweifacher Hinsicht fiir ihre aufler-
ordentlichen Leistungen wéahrend
ihrer Ausbildung pramiert. Die Han-
delskammer Hamburg sowie der
Deutsche Industrie- und Handels-
kammertag haben Frau Tillmann als
beste Absolventin ihres Berufsbildes
in der Region Hamburg sowie der
gesamten Bundesrepublik gewahlt.
Frau Tillmann schloss am 19. Janu-
ar 2011 ihre Ausbildung bei der EPM
mit ausgezeichnetem Erfolg und ei-
nem Gesamtergebnis der Note 1,0 ab.
Der Fokus ihrer Abschlusspriifungen
lag in den Bereichen Rechnungswe-
sen und Bilanzierung, in denen die
22-Jdhrige ebenfalls mit ,sehr gut”
uberzeugte. Fur diese ausgezeichne-
ten Leistungen wird Frau Tillmann
zum einen am 23. November 2011
von der Handelskammer Hamburg
ausgelobt. Zum anderen folgt ein be-
sonderes Highlight am 12. Dezember,
wenn die zusatzliche Ehrung unse-
rer Mitarbeiterin zur bundesbesten
Absolventin 2011 im Bereich Immo-
bilienkauffrau in Berlin stattfindet.
Die ,Nationale Bestenehrung in IHK-
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Berufen“ findet bereits zum sechsten
Mal statt und wird dieses Jahr von
Bundesminister Dr. Philipp Rosler
und Barbara Schoneberger begleitet.

Zudem erhdlt Frau Tillmann ein Sti-
pendium fir ein berufsbegleiten-
des Bachelorstudium in BWL mit
dem Schwerpunkt Immobilien-Ma-
nagement an der Northern Business
School in Hamburg.

JFrau Tillmann steht stellvertretend
fur das hohe Leistungspotenzial un-
serer Lehrlinge und ihr Erfolg ist nicht
nur eine besondere personliche Besta-
tigung, sondern auch eine Anerken-
nung fir das unternehmensinterne
Ausbildungsprogramm der EPM.

Wir mochten Frau Tillmann aus-
driicklich zu ihren aufierordentli-
chen Leistungen gratulieren und
sind stolz darauf, dass Frau Tillmann
die EPM mit diesem Ergebnis auch
zukinftig wirkungsvoll nach au-
Ren vertreten wird“, ergénzt Peter
Hallmann, Ausbildungsleiter Region
Hamburg, EPM.

Die Redaktion

EPM World intern

EPM Uubernimmt Management
des DuMont-Carré in Koln.

Die EPM wird zum 1. Januar 2012 das
Center Management des DuMont-
Carré ibernehmen. Das DuMont-Car-
ré befindet sich im Herzen der Kélner
Innenstadt an der Fufigdngerzone
Breite Strafie und hat einen direkten
Zugang zum U-Bahnhof Appellhof-
platz. EPM wird sowohl fur das klassi-
sche Center Management als auch fiir
das Vermietungs- und Property Ma-
nagement verantwortlich sein. Das
2001 erdffnete Shopping Center hat
eine Gesamtflache von ca. 40.000 gm
mit einer Einzelhandelsfldche von ca.
20.000 qm auf drei Verkaufsebenen.

Des Weiteren gehdren Biiroflachen
von ca. 7.500 qm, sowie 126 Wohnun-
gen auf dem Dach des Centers und
eine Tiefgarage mit Uber 450 Park-
platzen zum Objekt. Das Center soll
in den nachsten zwei Jahren in gro-
Ben Teilen umstrukturiert werden
und eine deutliche Aufwertung er-
fahren. Der zuklnftige Branchen-
und Mieter-Mix wird insbesondere
hochwertige Marken aus der Beklei-
dungsbranche und der Gastrono-
mie umfassen. Auftraggeber ist der
Immobilienfonds Wohn- und Ge-
schaftshaus Koln Breite Strafde GbR.

EPM Ubernimmt argoneo.

Die EPM ibernimmt zum 1. Januar
2012 die argoneo Real Estate GmbH
von Morgan Stanley. argoneo betreut
als Asset Manager europaweit Ge-
werbeimmobilien im Wert von rund
2,7 Milliarden Euro und verfligt tiber
hohe Kompetenz und Qualitatsstan-
dards zur Erfullung der Anforde-
rungen angelsachsischer Auftrag-
geber. ,Mit diesem Schritt mochten
wir zum einen unser Profil als Full-
Service Immobilien-Dienstleister im
Bereich Asset und Property Manage-
ment weiter schirfen. Neben unse-
rer Marktfihrerschaft im Property
Management bauen wir durch die-
sen Zukauf, mit insgesamt 5,3 Mil-
liarden Euro Assets under Manage-
ment und tiber 8o Mitarbeitern im
Asset Management, unsere Spitzen-
position unter den deutschen Asset
Managern weiter aus. Zum anderen

starken wir im Rahmen der Inter-
nationalisierung der Gruppe unsere
Kompetenzen in Bezug auf die An-
forderungen internationaler Auf-
traggeber”, so Aydin Karaduman,
Vorsitzender der Geschéftsfithrung.
,Wir begriifien den Abschluss dieser
Transaktion mit EPM® sagte Thomas
Hartl, Deutschlandchef von Morgan
Stanley Real Estate Investing. ,Mor-
gan Stanley engagiert sich nattrlich
weiterhin im deutschen Immobili-
enmarkt. Diese Transaktion ermog-
licht uns zum einen eine Konzent-
ration auf das Immobilien-Invest-
ment-Geschaft. Zum anderen sichert
uns die Transaktion eine Partner-
schaft mit einem der fiihrenden Im-
mobilien-Dienstleister in Deutsch-
land, der fiir uns weiterhin einen
signifikanten Teil unserer Fonds-Im-
mobilien managt.”

Wie international ist unsere Ausbildung?

Das immobilienwirtschaftliche Studium an der EBS Universitat.

Uber zehn Jahre nach dem Start der
Bologna-Reform wird in Deutsch-
land immer noch gern uber die
Bachelor- und Master-Studienab-
schliisse diskutiert. Aktuelle Studi-
en zeigen, wie die neuen Abschliis-
se in Unternehmen angenommen
werden. Ein Grund zu fragen, wie
international ausgerichtet denn die
Studiengdnge der immobilienwirt-
schaftlichen Ausbildung in Deutsch-
land sind.

Das Ziel der Professoren und Dozen-
ten an der EBS Universitat fir Wirt-
schaft und Recht (EBS) in Wiesbaden
lautet generell, den Studierenden
neben einer qualitativ hochwerti-
gen Ausbildung auch fremdsprach-
liche und soziale Kompetenzen zu
vermitteln. Dass diese Bemiithungen
ihr Ziel erreichen und Bachelor- und
Masterstudenten mit einer erstklas-
sigen, zukunftsorientierten Aus-
bildung abschlieflen, zeigt einmal
mehr die Bewertung der Teilneh-

mer am aktuellen CHE-Hochschul-
ranking des ZEIT Studienfiihrers.
Gerade bei der internationalen Aus-
richtung nahm die betriebswirt-
schaftliche Fakultdt der EBS eine
Spitzenposition ein.

Zahl der Bachelor- und Masterstuden-
ten nimmt stetig zu

2007 fiihrte die EBS den Master of
Science in Real Estate ein. Der brei-
ter angelegte Studiengang Bache-
lor of Science besteht seit knapp
zehn Jahren. Studierende wéah-
len maximal drei Vertiefungen,
beispielweise im Bereich Real Esta-
te. Die Zahl der Bachelor- und Mas-
terabsolventen in der Immobilien-
wirtschaftslehre nimmt seit Be-
grindung der Programme trotz der
hohen Zulassungsvoraussetzungen,
wie einem personlichkeitsorientier-
ten Auswahlverfahren oder einem
GMAT, stetig zu. Wer sich bei der
Wahl der Fakultat an der Internatio-
nalitat orientiert, sieht seine Erwar-
tungen am Real Estate Management
Institute (REMI) der EBS erfullt. In-
ternational relevante Fachliteratur,
englischsprachige Vorlesungen so-
wie Aufenthalte und Praktika im
internationalen Ausland sind fester
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Bestandteil der Studiengdnge. Pro-
fessoren und Dozenten renommier-
ter, internationaler Fakultiten er-
gianzen das Curriculum der Immo-
bilienwirtschaftslehre am REMI. Die
EBS-Professoren haben oft Auslands-
zweitrufe. Um eine stirkere interna-
tionale Vergleichbarkeit zu erlangen,
werden weitere Akkreditierungen
aller infrage kommenden Studien-
gange durch die Royal Institution of
Chartered Surveyors (RICS) oder das
Appraisal Institute (AI) angestrebt
bzw. wurden bereits umgesetzt.

Kompetenzen wie Verhandlungs-
geschick und Mediation sind gefragt

Aber auch in der Weiterbildung
geht es den Teilnehmern gegenwar-
tig nicht mehr nur darum, durch
Studiengange wie Immobilienoko-
nomie oder Real Estate Investment
& Finance ihre Fachkompetenz
dem Markt anzupassen. Modera-

tions- und Prasentationstechniken
miissen trainiert und Kompetenzen
wie Kommunikation, Teamfahig-
keit und Verhandlungsfiithrung re-
spektive Mediation optimiert wer-
den. Firmenleiter beklagen, dass das
Fachwissen bei ihren Mitarbeitern
vorhanden sei, ihnen aber oft die Fa-
higkeit fehle, dieses zu vermitteln.
Dazu wird in der Weiterbildung auf
das studientibergreifende Modul
»Relationships” gesetzt — eine Vor-
gehensweise, ibernommen aus der
studentischen Ausbildung der EBS,
da sie dort seit rund 15 Jahren erfolg-
reich praktiziert wird.

Marktrelevante Themen stehen im
Fokus der Weiterbildung

Entsprechend der Nachfrage hat sich
auch die Produktvielfalt in der im-
mobilienwirtschaftlichen Weiter-
bildung erhéht. Die starke Differen-
zierung der Studiengdnge und Se-
minare in Deutschland macht es fir
Aufienstehende schwierig, die Qua-
litdit der Anbieter einzuschéitzen.
Die EBS erreicht mit ihrer Forschung
internationales Niveau, deren Er-
kenntnisse in die Weiterbildung
einfliefRen. Neben der Internationa-
litat miissen sich vor allem markt-
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relevante Themen wiederfinden.
Beispielweise wird in Deutschland
die Wohnungswirtschaft zukiinftig
deutlich an Bedeutung gewinnen.
Auch die Fragestellung der Nach-

haltigkeit trifft in immer brisanterer
Form auf einen Immobilienbestands-
markt. Nachhaltiges (Re-)Develop-
ment im Bestand in Bezug auf Ener-
gie- und Effizienzfragen wird eben-
so ein zentrales Zukunftsthema der
Immobilienwirtschaft werden.

Prof. Dr. Nico B. Rottke
FRICS CRE

Leiter EBS Real Estate
Management Institute
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