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auch die diesjährige Ausgabe unseres Kundenmagazins 

IN.PUNCTO beinhaltet wieder eine Vielzahl unterschiedlicher 

Themen. Gerade in anspruchsvollen Zeiten wie diesen ist es uns 

dabei wichtig zu zeigen, dass bei allen berechtigten Zweifeln, 

das Tun im Vordergrund stehen sollte. So beschreibt unter an-

derem unser Berliner Investmentteam die acht Schritte, die zu 

einer erfolgreichen Immobilientransaktion führen und ein Artikel 

von Angermann Consult zeigt „Neue Wege für mittelständische 

Automobilzulieferer“. 

Zukunftszugewandt ist auch der Themenschwerpunkt „Karriere“ 

in dieser Ausgabe. Neben Artikeln aus unserem Hause, freuen 

wir uns mit Christoph Weyrather und Stefanie Reinartz vom 

BDU, dem Digitaliserungsexperten Ali Rasul, EBM Financial 

Geschäfts führer Stephan Meyer, Volker Zappe (BOB AG) und 

den REELAB-Inhabern Corinna Knoll und Mario Simon wieder 

zahlreiche externe Experten als Autoren oder Interviewpartner, 

für die diese Ausgabe gewonnen zu haben. 

Viel Spaß beim Lesen 

wünscht Ihnen

AUS DER REDAKTION:
LIEBE LESERINNEN UND LESER,

CHEFSACHE
von Dr. Torsten Angermann FRICS

Aktives Zuhören gehört ohne Zweifel zu den wichtigsten Eigenschaf-

ten, die man als Mensch haben sollte. Dies gilt umso mehr, wenn man 

wie wir in der Dienstleistungsbranche arbeitet. Wer nicht in der Lage 

ist, die Anforderungen und Bedürfnisse seiner Kunden zu erkennen 

und zu verstehen, wird kaum erfolgreich beraten können. Gleiches 

gilt selbstverständlich auch im Zusammenspiel mit den eigenen 

Kollegen. Ein wirkliches Wir-Gefühl kommt nur auf, wenn sich jeder 

Mitarbeiter respektiert, verstanden und integriert fühlt. Für uns bei 

Angermann ist es deshalb wichtig, Gesprächen Raum zu geben. Das 

beginnt bei der Umsetzung von New-Work-Konzepten wie jüngst in 

stätten wie unser Angermann Café in Hamburg, in dem gemeinsam 

gegessen und zwanglos gesprochen und zugehört werden kann. Aber 

auch ge meinsame Events, wie unsere jährliche Weihnachtsfeier, sind 

für uns wichtige Anlässe, um sich untereinander auszutauschen. Auf 

persön lichen Kennenlernen. Also, wo immer Sie uns begegnen, spre-

chen Sie uns gerne an. Wir freuen uns auf Sie.

Christian Schön
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»

?
?INDUSTRIE 4.0

PERSPEKTIVISCHER
FLÄCHEN BEDARF

PERSPEKTIVISCHER
FLÄCHEN BEDARFINWIEWEIT HABEN ONLINE-HANDEL 

UND INDUSTRIE 4.0 DIE ANSPRÜCHE 

AN LOGISTIKIMMOBILIEN IN DEN 

VERGANGENEN JAHREN VERÄNDERT?

-

te, immer intelligenter werdende Technik ist auf einem Markt, 

-

-

-

-

wegungen zu beschleunigen, ein zentraler Bestandteil, wenn es 

-

-

WIE IST DAS VERHÄLTNIS VON ANGEBOT 

UND NACHFRAGE, INSBESONDERE BEI 

MODERNEN LOGISTIKIMMOBILIEN?

-

-

-
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-

-

-

-

-
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len und strategisch wichtigen Gebieten allerdings zu nehmend 

INWIEFERN IST DER 

MANGEL AN LOGISTIK-

GRUNDSTÜCKEN EIN 

PROBLEM?

-

-

entwicklungen auf den Märk-

schon sehr stark nachgefrag-

sieht man viele Logistikunter-

-

senden Flächen suchen und 

-

-

-

chende Leerstände im inne r städtischen Bereich zu nutzen und 

-

-

-

WO STEHT DER DEUTSCHE LOGISTIKMARKT 

IM INTERNATIONALEN VERGLEICH?

und beschäftigt in etwa 3 Millionen Menschen – Tendenz stei-
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TECHNOLOGISCHER 
WANDEL 

NETTO-NULL-
KOHLENSTOFF-
GEBÄUDE
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Grundsätzlich lässt sich einfach sagen, dass solange wir konsu-

-

lich gestiegen ist und auch ungebremst weitersteigt, werden 
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Die digitale Transformation zählt ohne Frage zu den 
bestimmenden Themen, mit denen sich deutsche 

Unternehmen aktuell beschäftigen. IN.PUNCTO sprach 
mit Ali Rasul, bis September 2022 Head of Innovation 
& Digitization bei der Taurecon Real Estate Consulting 

GmbH, über den Stand der Digitalisierung in 
Deutschland im Allgemeinen und die Entwicklungen 

in der Immobilienwirtschaft im Speziellen. 

FAST FOLLOWER STATT FIRST MOVER: 
DIGITALISIERUNG IN DER IMMOBILIENBRANCHE.

Wie beurteilen Sie den Stand der Digitalisierung in Deutsch-

land? Wie stehen wir im internationalen Wettbewerb da? 

Deutschland steht aus meiner Sicht bei der Digitalisierung im 

internationalen Vergleich sehr weit hinten. Hierbei spielen viele 

Faktoren eine Rolle, wie z.B. Denkmuster, Infrastruktur, Politik 

und auch die Wirtschaft. Der Glasfaserausbau lag 2021 bei ca. 

7 %, womit wir im OECD-Länder-Vergleich den 35. von 39 Plätzen 

belegen. Der Umsatz im Bereich E-Commerce in Deutschland 

betrug 2021 ca. 86 Mrd. €. Amazon allein hat 2021 ca. 470 Mrd $ 

Umsatz erzielt. Wir sind in Deutschland sehr gut darin unse-

ren Fokus einem Thema zu widmen und dies vollumfänglich 

zu behandeln. Stattdessen sollten wir zukunftsorientierten und 

innovativen Themen die gleiche Gewichtung geben wie aktu-

ellen Mega-Trends, wie z.B. der Corona-Pandemie oder der 

Klimakrise. Durch eine bessere Gleichverteilung könnte man 

meines Erachtens nach Synergien nutzen, um diverse Themen, 

u.a. die Digitalisierung, nicht nur voranzutreiben, sondern die-

se z.B. auch in Form einer intelligenten und zusammengeführ-

ten Datensammlung zu nutzen, um bessere Entscheidungen 

Wie schreitet die Umsetzung von Digitalisierungsprozes-

sen in der Immobilienbranche voran?

Die Wichtigkeit wird von vielen Unternehmen gesehen, aller-

dings agiert der Großteil als Fast Follower und nicht als First 

Mover, wodurch Trends verpasst werden.

Vor welchen digitalen Problemen stehen Nutzer heute?

Wir stehen in Deutschland noch vor sehr grundlegenden Prob-

lemen, wie z.B. starren, manuellen Prozessen, oder dem Fehlen 

von Standards und Datenkonsolidierungen in vielen Bereichen. 

Drang nach Datenschutz in Deutschland, welcher teilweise be-

rechtigt ist, steht im Kontrast zu technologischen Innovationen.

Welche Hemmnisse auf dem Weg zur Digitalisierung gibt 

es und wie lassen sie sich überwinden?

Faktoren wie die Zurückhaltung der Politik den digitalen Wan-

del in Form eines autarken Digitalministeriums zu begleiten 

oder erschwerte Prozesse in dem Umgang mit Behörden spie-

len zwar eine Rolle, entscheidender ist für mich allerdings, dass 

es hierzulande eine gewisse Vorsicht-Haltung gibt. Es wird erst-

mal geschaut, wie die Ergebnisse der Pilotarbeiten in anderen 

Ländern sind, um anschließend auf einen Trend aufzuspringen, 

der zu dem Zeitpunkt keiner mehr ist. Beispiele hierfür sind die 

Cloud-Infrastruktur und (Mikro) Mobilität. 

Gibt es fundamentale Unterschiede, Arbeitsprozesse im 

-

enter zu gestalten zwischen Konzernen und mittelständi-

schen Unternehmen? 

Ein Konzern verändert sich in der Regel langsamer, da fest 

eingefahrene (Genehmigungs-) Prozesse nicht so einfach zu 

bewegen sind, wohingegen Klein-/Mittelständler und Startups 

Prozesse relativ einfach optimieren bzw. neue Prozesse ein-

führen können. Für Großunternehmen bietet sich allerdings 

die Möglichkeit mit No-code/Low-code Lösungen bestehende 

Prozesse zu automatisieren und neue automatisierte Prozesse 

einzuführen, ohne die Hürde nehmen zu müssen, eine neue 

Software im Unternehmen einzuführen. 
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Was passiert mit nicht mehr zeitgemäßen Immobilien?

In Ballungsgebieten wird viel mehr Wohnraum benötigt, auch 

wenn es derzeit eine Tendenz für die Suburbanisierung gibt. 

-

-

feldern, welche zur Umsetzung von mehr Co-Living-/Co-Wor-

king-Konzepten führen kann.

In der Zukunft werden viele gewerbliche Immobilien umfunktio-

niert werden, wie z.B. die klassischen Malls (EKZ). Dieser Trend 

hat schon vor Corona begonnen, da der Onlinehandel ein Um-

denken für den stationären Einzelhandel erzwungen hat. Be-

reits 2016 wurde Amerikas älteste Shopping Mall (The Arcade 

Providence) vom klassischen Einkaufszentrum umfunktioniert 

und enthält inzwischen ca. 50 Mikroapartments. Auch in Berlin 

-

getrieben wird, inzwischen Anklang. Es existieren Projekte, in 

-

ced Apartments entstehen. Auch leerstehende Hallen in denen 

früher produziert worden ist, werden zukünftig vermehrt um-

funktioniert werden, um eine zeitgemäße Nutzung zu gewähr-

leisten.

In der Immobilienwirtschaft ist der starke Zuwachs von 

neuen „PropTech-Unternehmen“ zu erkennen. Wie stehen 

Sie zu der Entwicklung und welche Möglichkeiten ergeben 

sich dadurch? 

Die Zusammenarbeit (Co-Innovation / Co-Creation) mit traditio-

nellen Playern aus der Branche ist aus meiner Sicht essenziell, 

um einen erfolgreichen Markteintritt zu ermöglichen. Bei Kon-

zernen oder Unternehmen mit Immobilienportfolios ab einer 

Anzahl von ca. 50, ist der Prozess zum Einführen einer neuen 

Software in der Regel sehr komplex. Aus diesem Grund ist eine 

nutzergetriebene Entwicklung, die Bedürfnisse analysiert, Ge-

wohnheiten und vorhandene Prozesse berücksichtigt, unab-

dingbar.

Plattformen und Initiativen zur Standardisierung von Daten-

schemen haben in anderen Branchen bereits gezeigt was mög-

lich ist, gerade wenn es um größere Datenmengen geht (z.B. 

Film- oder Musikindustrie). Aus meiner Sicht werden diese lang-

fristig auch in der Immobilien Branche kleine Insel-Lösungen 

und manuelle repetitive Prozesse ersetzen, da der Mehrwert 

der Informationen so viel höher ist. Dies führt zu schnelleren 

Entscheidungen mit qualitativeren Daten als Grundlage.

Zu den Topthemen der Digitalisierung gehört ohne Zweifel 

der Bereich Künstliche Intelligenz. Wie beurteilen Sie die 

-

mobilien über?   

missverstanden. Das Potential in der Immobilienbranche ist aus 

und Abläufe werden teilweise von einzelnen Personen (Exper-
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ten) gesteuert. Aufgrund von Informations-Silos fehlen somit die 

Zusammenhänge und ein plausibles Gesamtbild. Obwohl die 

Daten in den meisten Fällen vorhanden sind, ist es aus Gründen 

von Ressourcenknappheit und immens verursachenden Kosten 

nicht möglich, diese zu jeder notwendigen Entscheidung aktuell 

zusammen zu bringen, um eine Relation herzustellen.

In welchem Umfang wird künstliche Intelligenz bereits ge-

winnbringend genutzt?

In verschiedenen Bereichen wie z.B. dem Gesundheitswesen 

wird KI in Smartphones und Smart Watches eingesetzt, da ge-

rade junge Menschen gelernt haben mit Daten umzugehen und 

diesen zu vertrauen. Auch in der Marketing-Branche im Bereich 

von Sozialen Medien und Onlinewerbung wird KI bei großen 

Technologie Unternehmen gewinnbringend eingesetzt. Ande-

re Branchen, wie z.B. Retail und E-Commerce setzen ebenfalls 

Technologien ein, welche KI nutzen. 

Gehen mit der fortschreitenden Technologie auch Risiken 

für die Gesellschaft und Betriebswirtschaft einher? 

Aus meiner Sicht ergeben sich mehr Chancen als Risiken. Die 

Geschichte zeigt uns, dass der Wegfall von nicht mehr zeitge-

mäßen Berufsgruppen, bzw. das Verschmelzen von Positionen 

unvermeidbar ist, wenn wir technologischen und gesellschaft-

lichen Fortschritt möchten. Durch neue Technologien ergeben 

sich auch neue Opportunitäten, bei denen das generations-

übergreifend erlangte Expertenwissen eingesetzt werden kann, 

um Algorithmen und KI-Modelle in der Zukunft zu verbessern.

Technische Geräte werden stetig leistungsstärker und 

hochwertiger. Im jährlichen Turnus werden neue Mobil-

geräte präsentiert – wie beurteilen Sie die Obsoleszenz in 

Relation mit dem technischen Fortschritt? 

Bei der Entwicklung von technischen Geräten ist Obsoleszenz 

unabdingbar, da die großen Technologieunternehmen als Trei-

ber in der Wirtschaft neuere und schnellere Technik zur Ver-

-

sen. Aus meiner Sicht ist dies positiv, da sich so immer bessere 

Welche Wünsche haben Sie an den Immobilienmarkt mit 

dem Blick auf die Zukunft? 

transparenter wird. Dies würde sowohl den anbietenden als 

-

lauf ermöglichen. Somit könnte zu jedem Zeitpunkt eine ver-

Due-Diligence Prüfung per Knopfdruck wäre ein Beispiel, wel-

che sich umsetzen ließe, wenn alle Informationen zu jeder Zeit 

fälschungssicher und dezentral z.B. in einer Blockchain gespei-

chert werden würden.
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ABOUT 

MACHINES
Die Leidenschaft der Mitarbeiter von NetBid für Maschinen 

wird durch die Emotionen in den Fotos von THOMAS ERTMER, 

Gutachter bei NetBid und Fotograf, Ausdruck verliehen.   www.netbid.com
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„ Die Maschine steht im Mittelpunkt. Die Fokussierung im Foto auf die 

 Foto Dynamik und bringt die Haltung unserer Marke zum Vorschein: 

 Passionate About Machines.“ JASON SCHIESS, Leiter Marketing und Digital bei NetBid
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Mit der Novellierung des Wertermittlungsrechts (ImmoWertV 2021) 

traten für Sachverständige, Gutachterausschüsse und Anwender von 

Immobilienbewertungen zahlreiche Änderungen in Kraft. IN.PUNCTO 

sprach mit Stefan Gunkel MRICS, Geschäftsführer der Angermann Valuation 

Advisory GmbH, darüber, was neu ist bei der Immobilienbewertung.

ImmoWertV 
2021 DER GROSSE 

WURF ODER VIELE ALTE    
 IDEEN NEU VERPACKT?
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SEIT 1. JANUAR 2022 IST DIE VERORDNUNG ÜBER 

DIE GRUNDSÄTZE FÜR DIE ERMITTLUNG DER VER-

KEHRSWERTE VON IMMOBILIEN UND DER FÜR DIE 

WERTERMITTLUNG ERFORDERLICHEN DATEN 

(IMMOBILIENWERTERMITTLUNGSVERORDNUNG - 

ImmoWertV) IN KRAFT. WAS WAREN DIE 

BEWEGGRÜNDE FÜR DIE NEUGESTALTUNG?

-

WAS IST DIE GRAVIERENDSTE VERÄNDERUNG?

-

-

DIE DA WÄREN? 

-

-

»
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UND WAS PASSIERT DANN?

-

-

WIE LAUTET DIE LÖSUNG 

DIESES DILEMMAS?

-

-

IHR FAZIT LAUTET ALSO?

WIE BEURTEILEN IHRE KOLLEGEN 

IMMOWERTV 2021?

-

-

-

Stefan Gunkel MRICS 

Geschäftsführer Angermann Valuation Advisory GmbH
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emäß einer aktuellen KfW Studie müssen rund 266.000 

mittelständische Unternehmen bis 2025 ihren Betrieb 

aufgrund nicht vorhandener Nachfolge schließen. Aktuell 

sind 28 Prozent der Unternehmer bereits über 60 Jahre und älter. 

In vielen Fällen besteht innerhalb der Familie kein Interesse an einer 

Übernahme der Geschäftsführung. Die aktuelle wirtschaftliche Lage, 

-

sum, sorgt für ein Umfeld, das ein Generationenmanagement nicht 

sich also mehr und mehr im deutschen Mittelstand bemerkbar.  

Beim Schuhgroßhandel Heinrich Eisenhardt aus Northeim wurde die 

Frage der Zukunftsfähigkeit und Wettbewerbsfähigkeit, aber auch 

der Unternehmensnachfolge in den letzten Jahren zunehmend zum 

Thema. Seit über 75 Jahren beliefert das Unternehmen Schuheinzel-

händler in Deutschland mit Markenschuhen. Bei einem zweistelligen 

Millionenumsatz, mit ausge glichenem Ergebnis ist Eisenhardt Schu-

he stets ein verlässlicher Partner für Schuhfachhändler und Arbeit-

geber in der Region gewesen. Dennoch wurde in den letzten Jahren 

eine Veränderung des Marktumfeldes und Umsatzrückgänge beob-

achtet. Das veränderte Kaufverhalten der Konsumenten, weg vom 

Fachhandel, hin zum Online-Shopping, Markenstores und Filialisten 

mussten auch vermehrt stationäre Schuheinzelhändler in den letz-

ten Jahren schließen. Darüber hinaus scheidet der Geschäftsfüh-

rende Gesellschafter zum Jahresende 2022 nach über 40 Jahren im 

Unternehmen altersbedingt aus. Die Nachfolge stellte eine weitere 

Herausforderung für das Unternehmend dar. 

22

AUSLAUFENDE GESCHÄFTS-
MODELLE AM BEISPIEL DES 

SCHUHGROSSHANDELS 
HEINRICH EISENHARDT

UNTERNEHMENSVERKAUF 
ODER GEORDNETE LIQUIDATION?

Die wirtschaftliche Welt steht im ständigen 

Wandel. Geschäfts modelle, die über viele Jahre 

sich in den nächsten Jahren Geschäftsmodelle 

• 

• 

ten für den fossilen Antriebsstrang,

• oder Mineralölhändler

von Thorsten Holland und Finn Hanke
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AUSLAUFENDE GESCHÄFTS-
MODELLE AM BEISPIEL DES 

SCHUHGROSSHANDELS 
HEINRICH EISENHARDT

UNTERNEHMENSVERKAUF 
ODER GEORDNETE LIQUIDATION?

Die wirtschaftliche Welt steht im ständigen 

Wandel. Geschäfts modelle, die über viele Jahre 

sich in den nächsten Jahren Geschäftsmodelle 

• 

• 

ten für den fossilen Antriebsstrang,

• oder Mineralölhändler

von Thorsten Holland und Finn Hanke

IN.PUNCTO

Angermann Consult startete im April 2022 die Beratung von Eisenhardt Schuhe. Zu dem Zeitpunkt 

war das Unternehmen mit einem selbstinitiierten M&A Prozess weit fortgeschritten. Die Resonanz 

dieses M&A Prozesses war ein nicht wirtschaftlich befriedigendes Angebot. Nach anfänglicher 

Einarbeitung und Durchdringung der Situation wurde nach Absprache mit den Finanzierungs-

partnern ein Gesellschafterbeschluss zur Einleitung eines Liquidationsprozesses herbeigeführt. 

Heinrich Eisenhardt Schuhe wird zum 31.12.2022 den Geschäftsbetrieb einstellen. In Zusammen-

arbeit mit den Angermann-Consultants wurde eine Liquidationsplanung mit Ergebnis- und Finanz-

planung und Maßnahmen erstellt, die die komplette Abwicklung des Geschäftsbetriebs inklusive 

Verkauf der Immobilie vorsieht. Dabei soll das Jahr 2022 operativ mit Auslieferung der Herbst/ 

Winter Ware beendet werden. 

Herausforderungen dabei sind die Verkündung intern sowie extern gegenüber den Lieferanten 

und Kunden, der komplette Abbau der Alt-Lagerbestände bis Ende 2022, die fristgerechte Kündi-

gung der Mitarbeiter aber Weiterbeschäftigung bis Jahresende, die Beendigung sämtlicher Verträ-

Ernennung eines Liquidators und die Fortführung der Buchhaltung bis Anfang 2024. 

-

-

-

wendige Mitarbeiter bis zum letzten Tag zu halten, die kompletten Alt-Lagerbestände zu verkaufen 

und sämtliche Debitoren einzutreiben. Davon können alle Verbindlichkeiten auch der Banken be-

und die Unterlagen durch den Liquidator archiviert. Abschließend sieht die Planung sogar einen 

Restbetrag vor, der an die Gesellschafter quotal ausgeschüttet wird.

www.angermann-consult.de
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Angermann Consult GmbH



Gaspreise, Strompreisschock, Ölknapp-

heit: Als Immobiliennutzer muss man 

im Moment besonders starke Nerven 

haben. Und was für jeden zuhause gilt, 

ist natürlich auch im gewerblichen Be-

reich Thema. Wie ein besonders schlau-

er, nachhaltiger und kostensicherer Weg 

aussieht, zeigen wir hier am Beispiel des 

-

de am Fischerhof in Hannover entsteht.

Die meiste Energie benötigt ein Büro-

gebäude gewöhnlich zum Heizen und 

künftig vor allem zum Kühlen. Welchen 

dem Wetter seine Konstruktion. Über-

z.B. den Kühlbedarf, zweifach verglaste 

Fenster oder ungedämmte Außenwände 

kosten sehr viel Heizenergie. Die Bau-

physik eines Gebäudes ist sehr komplex 

und voller Wechselwirkungen. Hier kann 

sowohl beim Entwurf als auch beim Bau 

neuer Gebäude viel falsch gemacht wer-

den. Bei einem Serienbürogebäude sind 

diese komplexen Zusammenhänge in 

einem einheitlichen Konzept gelöst, Bau 

und späterer Betrieb streng überwacht. 

Der BOB ist schon durch seine Grund-

eigenschaften so konzipiert, dass er sehr 

wenig Energie benötigt und mit sehr ge-

ringen Temperamplituden auskommt. 

Damit spart er viel Energie. Der Bedarf 

eines BOBs an Strom für Heizen und 

Kühlen liegt bei 5,5 kWh/m2 und Jahr. 

Der Wettbewerb benötigt dafür mehr als 

das Dreifache – und nutzt dafür teilweise 

immer noch fossile Energien. 

Nun stellt sich die Frage, wo die benötig-

te Energie herkommt. Bei BOB.Fischer-

hof gewinnt das System die eigentliche 

Heiz- und Kühlenergie aus dem Unter-

grund. In Kürze bohren die BOB-Exper-

ten 100 m tiefe Sonden ins Erdreich. Da 

unten herrschen ganzjährig rund 11 °C. 

Diese nutzt das System einerseits direkt 

zum Kühlen, andererseits mit Hilfe einer 

rekordverdächtigen Wärmepumpe als 

verdichtete Energie zum Heizen. Und 

diese Energie steht ganzjährig kostenlos 

bereit. Heizen ist bei BOB eine geruhsa-

me Sache: Die Betondecken strahlen die 

arbeitenden Menschen behutsam mit 

rund 21-22 °C an. Das ist unglaublich be-

haglich, ohne die unangenehme Power 

von Heizungen, die mit Vorlauftempe-

raturen von 60-70 Grad, Luft aufwirbeln 

und uns oft zu warm sind.

Die einzige Energie, die ein BOB zum 

Heizen benötigt, verzehren die Wärme-

pumpe und die Pumpen, die Wasser in 

den Untergrund schicken, um die 11 °C 

nach oben zu holen. Und diese Energie 

erzeugt BOB mit Photovoltaik auf den 

Dächern bilanziell über das Jahr betrach-

tet mehr als genug selbst, ist hier also 

klimaneutral.

Was haben Sie nicht gelesen? Richtig: bei 

BOB kommen Gas, Öl und explodieren-

de Preise nicht vor – jetzt und auch nicht 

in Zukunft. Und da der Löwenanteil an 

den Preissteigerungen bei Nebenkosten 

im Moment eingekaufte Energie ist, ver-

steht sich von selbst, dass bei BOB nur 

Mehrkosten für ein wenig dazugekauf-

ten Ökostrom anfallen. Wir haben nach-

gerechnet, dass BOB erst in 15 Jahren 

die Kosten für Heizen und Kühlen hat, 

die andere schon heute für einen Neu-

bau ausgeben.

Da entscheidet man sich doch für gratis 

Heizen und Kühlen, oder?
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GRATIS 
HEIZEN
UND 
KÜHLEN?
VON VESNA MEYER 
UND VOLKER ZAPPE

Vesna Meyer 
MRICS

Geschäftsführerin 
bei Angermann 

in Hannover

Volker Zappe 
Leiter der 

Unternehmens-
kommunikation 

BOB AG
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FIT UND 
AKTIV
5 TIPPS, UM DIE PRODUKTIVITÄT 
AM ARBEITSPLATZ ZU STEIGERN!

Von Maria Alberti-Moghaddam und Leslie Angermann

Stress, Zeitmangel und fehlende Bewegung. So ein Arbeitsalltag ist auf 
Dauer nicht gesund und nutzt weder dem Mitarbeiter noch dem Unter-

aktiv bleibt und wie Arbeitgeber ihre Mitarbeiter dabei unterstützen können. 

Maria Alberti-Moghaddam und Leslie Angermann 

sind Geschäftsführerinnen der IMMPRESSO GmbH. 

Das Hamburger Unternehmen bietet eine moderne 

Lunch-Lösung für Büros. Das modulare System bietet 

für jede Bürogröße die passende Lösung. Ob ein voll 

ausgestattetes IMMPRESSO Deli, eine IMMPRESSO 

Bar oder ein IMMPRESSO Catering, mit oder ohne 

www.immpresso.de
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2

Ausreichend Bewegung in den 

Arbeitsalltag integrieren

Schon kleine Veränderungen, wie die 

Schreibtisches oder regelmäßige Bewe-

gungspausen können dazu beitragen, auf 

der Arbeit nicht zu „sesshaft“ zu werden. 

Förderung des Herz-Kreislauf-Systems 

und weniger Krankheitsausfälle. Die Mo-

dule von IMMPRESSO beinhalten übrigens 

-

dividuellen Fitnesskonzept in Zusammen-

arbeit mit Personal-Trainern und Ernäh-

rungsberatern. Arbeitgeber können ihren 

Mitarbeitern so inhouse einen sportlichen 

und mentalen Ausgleich bieten, der zu-

gleich das Teambuilding stärkt.

4 5

Auf eine abwechslungsreiche 

und ausgewogene Ernährung achten

Egal ob Frühstück, Mittagessen oder ein 

Snack zwischendurch: Mahlzeiten sollten 

bewusst und in Ruhe eingenommen wer-

den. Eine abwechslungsreiche und gesun-

de Ernährung bringt zudem Energie für 

den Tag

Lunch Caterings/Snacks in Meetings

Sollte der Terminkalender doch zu voll 

sein, um in die Mittagspause zu gehen, 

Meetings, Caterings mit kleinen Snacks zu 

organisieren, um so ein Leistungstief zu 

vermeiden.

Moderne Lunch Lösung 

im eigenen Bürogebäude

Ein leckeres und gesundes Lunch-Ange-

bot sowie eine hohe Aufenthaltsqualität 

kommen nicht nur den Mitarbeitern zu-

gute, sondern kann auch die Arbeitge-

ber-Attraktivität deutlich und nachhaltig 

steigern. Außerdem wird durch ein ge-

meinsames Esserlebnis der Kontakt unter 

den Mitarbeitern gefördert. 

3

Take a Break

Während der Mittagspause vor dem Bild-

schirm kauend schnell noch Mails beant-

worten klingt produktiv, ist aber nur be-

dingt sinnvoll. Die Pause sollte in der Regel 

zum Abschalten und Entspannen genutzt 

werden. Dazu kann ein Klönschnack mit 

Kollegen gehören oder ein Spaziergang 

an der frischen Luft.  Das 60-30-10 Prinzip 

ist für die Mittagspause ein guter Grad-

messer: 

60% der Mittagspause sind Essenszeit

30% der Mittagspause sind Bewegungszeit

10% der Mittagspause sind Erholungszeit

1
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von Daniel Bethge,
Direktor im Bereich Distressed Real 
bei der Angermann Consult GmbH

KONVERSIONSFLÄCHEN: 
CHANCEN UND RISIKEN
IMMOBILIENBERATUNG 

IN SONDERSITUATIONEN

Seit Jahren steigen die Kaufpreise für 

Wohnimmobilien - nun kommen er-

schwerend auch noch die Zinserhö-

hung sowie steigende Bau- und Ma-

terialpreise hinzu. Das Problem bleibt 

dennoch bestehen, selbst wenn die 

Nachfrage vorübergehend sinkt: Es 

mangelt weiterhin an Wohnraum. Und 

das ganz besonders dort, wo es die we-

nigsten verfügbaren Grundstücke gibt.

Doch gerade in diesem schwierigen 

wirtschaftlichen Umfeld ergeben sich 

unerwartete Möglichkeiten. So erlebt 

die Angermann Consult regelmäßig 

entsprechende Fälle, die sich alle nach 

einem ähnlichen Muster abspielen.  

Alteingesessene Unternehmen, die ur-

sprünglich am Stadtrand angesiedelt 

waren, sind über die Jahrzehnte vom 

Wachstum der Stadt überholt worden. 

in einer mehr oder weniger zentralen 

Lage wieder. Speziell Unternehmen 

des produzierenden Gewerbes haben 

- solange es die Gegebenheiten des 

Grundstückes zuließen - den steigen-

den Flächenbedarf durch Anbauten 

kurzfristig kompensiert. Das hat über 

die Jahre dazu geführt, dass erstens 

die Flächennutzungen keinen moder-

nen Standards genügen, zweitens der 

Brandschutz zum Thema geworden 

ist, drittens der Instandhaltungsauf-

wand stetig gestiegen ist und viertens 

die Produktion durch viele kleine Kom-

promisse am Laufen gehalten wurde. 

-

tionsimmobilie und die gewachsenen 

Nachteile des Standortes (wie z.B. er-

schwerte Erreichbarkeit) haben sich 

zunehmend negativ auf die Wettbe-

werbsfähigkeit des Unternehmens aus-

gewirkt.

Doch die Einsicht für eine Standort-

verlagerung kommt oft zu spät. Für 

entsprechende Unterfangen fehlen oft 

die Kapazitäten und die Kapitalreser-

ven.  Manchmal ist es auch die fehlen-

de Nachfolgeregelung oder aber die 
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Verweigerung zusätzlicher Kredite der 

-

nehmen dann schlussendlich die Puste 

ausgehen lässt. Daher enden solche 

Fälle nicht selten entweder in einer ge-

regelten Geschäftsaufgabe oder in der 

Insolvenz.

Zunächst wird dann versucht, das Un-

ternehmen über einen M&A-Prozess 

an einen Investor oder einen Wettbe-

werber zu verkaufen. Sollte das Unter-

nehmen aber nicht über wertvolle 

Patente oder Schlüsseltechnologien 

verfügen, ist auch dies oft nicht mehr 

möglich. Entsprechend folgt dann der 

Abverkauf aller Maschinen und Anla-

gen, und zurück bleibt am Standort nur 

die Immobilie.

Über diese neuen Entwicklungspoten-

tiale freut sich die Immobilienwirt-

schaft, auch wenn hier sicher nicht das 

schnelle Geld verdient wird. Denn be-

vor die Bagger anrollen können, bedarf 

es nicht selten einer Bebauungsplan-

änderung. Das zuständige Bauamt wird 

von solchen Anfragen meist überrascht 

und kann hier selten durch Geschwin-

digkeit glänzen. Driften dann die Vor-

stellungen für die Planung einzelner 

Fraktionsmitglieder stark auseinander, 

kann hier zeitnahe Planungssicherheit 

ausgeschlossen werden.

Mögliche Altlasten und die dazugehö-

rige Bereinigung können dann schon 

frühzeitig die Wirtschaftlichkeit einer 

möglichen Projektentwicklung in Frage 

stellen. Übersteigen die Abriss-, Bo-

densanierungs- und Baukosten den zu 

erwartenden Ertrag aus dem Verkauf 

der Immobilie, wird sich kein Projekt-

entwickler einem solchen Projekt an-

nehmen.

Damit dann jedoch nicht die ganze 

Stadt einer Industrieruine in promi-

nenter Lage beim Verfall zugucken 

muss, bestehen verschiedene Mög-

lichkeiten dem entgegenzutreten. Für 

die Gemeinden gibt es erst einmal 

die Möglichkeit, sich direkt an den Ab-

riss- und Bodensanierungskosten zu 

beteiligen. Oft bieten auch die Bun-

desländer, je nach Art der notwendi-

gen Bodensanierung, verschiedene 

Fördertöpfe an. Zusätzlich können die 

Kosten durch Fördermittel der EU um 

für B- und C-Städte ist das oft die einzi-

ge Möglichkeit, eine langfristige Brach-

Flächen zu revitalisieren.

Fazit: Auch wenn in Zeiten von politisch 

geforderter, innerstädtischer Nach-

gerufen kommen, halten diese eben-

-

fentlichen Hand stehen oft der Wirt-

schaftlichkeit eines Projektes im Weg. 

Trotzdem können Fördermöglich-

keiten für die Bodensanierung sowie 

mögliche Zugeständnisse des Bauam-

tes während des B-Planverfahrens das 

Projekt retten.
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HERAUS- 
FORDERUNGEN

IMMOBILIENFINANZIERUNG

Als Geschäftsführer der von ihm 2011 gegrün-
deten EBM Financial GmbH betreut der seit über 
zwanzig Jahren in der Immobilienbranche tätige 
Stephan Meyer gemeinsam mit seinem Team 
namhafte Unternehmer und Unternehmen bei 

aktuelle Entwicklungen und gibt Handlungsemp-

VOR 
WELCHEN  

  
STEHEN 
KÄUFER 
HEUTE?
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Wie beurteilen Sie die 
aktuelle Zinsentwicklung?

Dynamisch! Aus unserer Sicht ist die 

aktuelle Zinsentwicklung die längst 

überfällige Korrektur der expansiven 

der nachfolgenden Staatsschuldenkrise 

wirkliche Aufarbeitung und Neustruktu-

rierung der Schulden und Finanzsyste-

Derzeit drücken The-

eine drohende Rezes-

die Möglichkeit eines 
erneuten Lockdowns 
im Herbst und natür-
lich der Krieg in der 

-
ben diese Faktoren aus 
Ihrer Sicht für den Be-

-
zierung?

zurückgeht und Immobilieninvestoren 

-

kapitalkosten haben sich innerhalb von 

die Businesspläne vieler Marktteilnehmer 

-

vorstellungen waren bis vor Kurzem noch 

-

33
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Was sollten Immobi-
lienkäufer unbedingt 

beachten?
Die Finanzierung langfristig abzuschlie-

ßen! Der Kaufpreis und die dazu pas-

sende Finanzierung sollten zwingend 

-

Wertzuwachsbetrachtung kann nur se-

Was zeichnet heute 
eine optimale Immobi-

Langfristige Sicherheit in der Zinssiche-

formulierte Darlehensverträge sowie ei-

Am besten eine möglichst breite Exper-

Wie werden sich die 
Finanzierungskonditio-

-
halb von 12 Monaten) 

Jahre) entwickeln?

-

tuell sehen wir tägliche Volatilitäten von 

-

len Zeiten in 1 bis 2 Monaten vorkom-

-

-

re Erhöhung schließen wir ausdrücklich 

Weiter ist die Gefahr durch mögliche 

-

-

che zu einer weiteren Verschlechterung 

der Finanzierungsmöglichkeiten führen 

Hat die Immobilien-
bewertung im Vorfeld 
einer Transaktion an 

Bedeutung gewonnen?

-

nanzierungen wird eine Immobilienbe-

-

-

Nachdem der Invest-
mentmarkt für Immobi-

wurde ab März 2022 
-

wenige Transaktionen 
angesichts abweichen-

der Verkauf- sowie 
Kaufpreisvorstellungen 

-
zungen müssen erfüllt 

-
mentmarkt wieder in 

Schwung gerät?

WELCHEN  
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Der Immobilienmarkt zeichnet sich nicht 

Die schnell und stark steigenden Zinsen 

haben hier für ein Ungleichgewicht ge-

Umkehrschluss: Die Ankaufsrenditen 

-

weise durch steigende Baupreise und 

Sehen Sie fundamen-
tale Unterschiede zwi-
schen dem nationalen 
sowie internationalen 
Investmentmärkten?

-

-

Grund der gestiegenen Zinsen zwar 

-

Sehen Sie Asset-Klas-

der aktuellen Entwick-
lung tangiert sind?

Wir sehen aktuell alle Assetklassen in 

-

erfreuen sich großer Nachfrage mit sta-

LEISTUNGSPORTFOLIO 
DER EBM FINANCIAL GMBH

Stephan 
Meyer

Geschäftsführer

Umfassender Research 

zu aktuellen Finanzierungs- der interessantesten 

Finanzierungspartner

Ganzheitliche Betreuung 

unserer Mandanten von der 

Eintragung der Grundschuld 

und endgültigen Auszahlung 

des Darlehens bis zum Ende 

der Laufzeit

Strukturierung der 

Finanzierung mit Analyse 

der Sicherheiten und 

Verhandlungsoptionen

Kaufmännische Überprüfung 

des Ankaufvorhabens

Auf Wunsch Erstellung 

technischer Gutachten zu 

Liegenschaften über das 
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Wie beurteilen Sie die Entwicklung der 

steigenden Relevanz am Markt?

=CORINNA KNOLL: Wichtig ist nach unse-

rer Ansicht erst einmal zu verstehen, dass 

-

-

=

-

-

-

Warum kommen Unternehmen um 

das Thema ESG nicht mehr herum?

= -

-

-

Das Thema ESG gewinnt in der Immobilienwirtschaft zunehmend 
an Bedeutung. 
IN.PUNCTO hat mit Corinna Knoll und Mario Simon, den Inhabern der 
REELAB GmbH aus Berlin, über die ESG-Kriterien im Allgemeinen und deren 
praktische Umsetzung in der Immobilienbranche im Speziellen gesprochen.

-

-

-

-

-

-

-

-

Wie ist der aktuelle Stand der euro-

Verordnung?

=CORINNA KNOLL:

-

=

-

-

-

-

Welche Auswirkungen hat dies aktuell 

auf den Investmentmarkt?

=CORINNA KNOLL: -

-

-

ESG 2022

ÜBER 
NACHHALTIGKEIT 
IN DER 
IMMOBILIENBRANCHE

35
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-

Welche Möglichkeiten gibt es aktuell 

zum Nachweis der ESG - Konformität     

bzw. existieren ESG-Ratings und wenn 

ja, welche Aussagekraft haben Sie?

=CORINNA KNOLL:

-

-

-

-

-

ESG ist die Abkürzung für Environ-

mental (Umwelt), Social (Soziales) 

und Governance (Unternehmensfüh-

rung). Werden aus ihrer Sicht alle Be-

reiche ausreichend berücksichtigt?

=

-

-

-

-

-

-
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21
Millionen Gebäude 
gibt es in 
Deutschland.

35%
beträgt der Anteil 
von Gebäuden am 
gesamten deutschen 
Endenergieverbrauch.

IN
2045
soll Netto-Treibhaus-
gasneutralität 
über alle Sektoren 
erreicht werden.

73
Milliarden Euro 
gaben die Nutzer
von Wohn- und
Nichtwohngebäuden 
2014 für Raumwär-
me, Warmwasser, 
Beleuchtung und 
Kühlung aus. 

Was kann man tun damit eine Im-

Anforderungen Environmental (Um-

welt) entspricht?

=

-

sind, um den Nachweis eines umwelt- 

-

-

-

IN.PUNCTO
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sind, um den Nachweis eines umwelt- 
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-

-

-

-

www.reelab-partners.com

Wir sprachen bislang noch nicht über 

die Punkte Social (Soziales) und Go-

vernance (Unternehmensführung). 

Haben Sie aus diesen Bereichen wei-

tere praktische Hinweise zur Umset-

zung der ESG - Kriterien?

=CORINNA KNOLL:

-

-

-

-

-

-

-

-

Wie hat ESG die Immobilienbranche 

bereits verändert?

=CORINNA KNOLL:

-

-

-

-

-

-

-

-

Mit welchen politischen Entwicklun-

gen und weiteren gesetzlichen Rege-

lungen zu den ESG - Kriterien ist in Zu-

kunft zu rechnen?

= -

ten werden weitere Neuerungen zu den 

-

Welche Auswirkungen hat die Aus-

Bewertungsrichtlinien von Immobi-

lien?

=

-

-

-

Was bedeutet dies für private Eigen-

tümer von Immobilien und Bestän-

den und insbesondere auf die Preis-

bildung?

=CORINNA KNOLL: -

-

-

Zum Abschluss unseres Gespräches. 

Welche wichtigste konkrete Emp-

fehlung zum Werterhalt /-steigerung 

haben Sie für Eigentümer und Be-

standshalter im Umgang mit Ihren 

Immobilien? Welchen Beitrag können 

Sie als technisches Beratungsunter-

nehmen dazu leisten?

=

-

-

-

-
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FOKUS
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MAKROÖKONOMISCHES UMFELD

Seit Jahresbeginn hat sich die wirtschaftliche und politische 

Situat ion verändert und ist herausfordernder geworden. Auf-

grund der veränderten makroökonomischen Rahmenbedin-

gungen mussten sich Unternehmen auf Störungen der globalen 

-

stellen. Durch die Corona-Pandemie, die ihren Anfang im Früh-

jahr 2020 nahm, haben Unternehmen gelernt, mit massiven 

Wettbewerber stehen vor den gleichen Herausforderungen, 

-

maßnahmen ab Herbst 2022 Themen, die die Unternehmen 

hier einen Wett bewerbsnachteil auslösen.

Der im Februar 2022 beginnende Ukrainekrieg hat das lange 

Marktgeschehen hat jedoch seit dem Frühsommer 2022 wie-

der deutlich an Fahrt aufgenommen. Sowohl Strategen als 

Kriegs ausbruchs in der Ukraine, mit über 1.400 angekündigten 

das realisierte Niveau, da das erste Halbjahr 2022 das erfolg-

reichste M&A-Halbjahr seit 25 Jahren war.

-

-

-

strategische Investoren streben nach 

nur auf organisch erreichbare 

Ziele, sondern auch auf an-

organisches Wachstum.

VON OLIVER MARQUARDT, 
Direktor bei Oaklins Germany und 

Leiter des Frankfurter Büros

»
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DIE LEBENSMITTELINDUSTRIE 
BESCHREIBUNG UND TRENDS

-

-

-

teln innerhalb Europas und der drittgrößte Exporteur weltweit. 

Die Qualität deutscher Produkte ist international stark nachge-

fragt. Mehr als drei Viertel aller Exporte verbleiben in der EU. 

Die wesentlichen Subsektoren sind die alteingesessenen 

der Lebensmittelindustrie, getrieben durch neue oder sich ver-

stärkende Markttrends, beobachtet werden. Diese Markttrends 

-

-

men. Die Adaption der Markttrends bei den etablierten Unter-

-

Synergien heben, die das Wachstum der jungen Unternehmen 

beschleunigen. 

sehen werden. 

im Hinblick auf die makroökonomische Situation konnte in den 

-

sortierten Lebensmitteln eine stark gestiegene Nachfrage ver-

DIE LEBENSMITTELINDUSTRIE 
ALS INVESTMENT

-

Anlageopportunitäten.  

Die Lebensmittelindustrie gilt anlagetechnisch als konservative 

Trend bestätigt. Der MSCI Food global konnte im Zeitraum von 

fünf Jahren den deutschen Leitindex deutlich outperformen.

40

Organisch

Hochwertige 
Lebensmittel

VeganKohlenhy-
dratarm

Gesundes 
Essen

Laktose-/
Glutenfrei

Hoher 
Wert auf 
Qualität

Lokal

Tierwohl

Transparenz

Sozialer 

Ernährungs-
bewusstsein

Umwelt-
bewusstsein

Gesundheit 
und Wohlbe-

Makrotrends

Food-Trends

Quelle: IFST, Euromonitor, 
PwC, Oaklins research
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BEWERTUNGSTRENDS INNERHALB 
DER LEBENSMITTELINDUSTRIE

Innerhalb der Lebensmittelindustrie wird in diverse Segmen-

-

cken an börsennotierten Unternehmen und der Einteilung 

nicht börsennotierte Unternehmen ist eine Fundamentalana-

der Segmente.

-

plikatoren aufweisen. 

-

-

Position 5 lag. „Confectionary“ und „Seasonings“ sind entspre-

auf Position 5 gerutscht.

M&A-AKTIVITÄT MIT 
DEUTSCHER BETEILIGUNG

-

tionen mit deutschen Unternehmen der Lebensmittelindustrie 

-

duktportfolioerweiterung im Fokus standen. Neben den klassi-

schen mittelständisch geprägten Transaktionen sind insbeson-

dere der Erwerb von Ankerkraut durch Nestlé sowie der Erwerb 

der deutschen Marken Landliebe, Südmilch, Puddies, Mondelice 

-

kroökonomischen Lage werden weiterhin M&A-Transaktionen 

durchgeführt.

Neben den bereits genannten Rationalen Wachstum und Portfo-

Die Einhaltung von Umweltrichtlinien, die Förderung von Diver-

-

-

-

OUTLOOK

Aufgrund des makroökonomischen Umfeldes und Lebens-

mitteln als konservative, defensive Industrie erwarten wir eine 

positive Entwicklung.

 » Digitalisierung

 » Sicherung der Lieferketten

 » Notverkäufe

 » Aktionärsaktivismus

www.oaklins.com

41

11,7x

21,9xDistillers and vintners

16,1xSoft drinks

13,6xBread & Bakery

12,5xConfectionary

Seasonings
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Die zahlreichen Krisen der Automobilindustrie brachten 

für die zumeist mittelständischen Zulieferer der gesam-

ten Automotive-Wertschöpfungskette in den letzten 

Jahren drastische wirtschaftliche Herausforderungen. Liquidi-

tätsengpässe konnten durch politisches Agieren zwar bedin gt 

überbrückt werden, doch die stark angestiegenen Ma terial- und 

Energiekosten bringen nun auch etablierte und bislang gesunde 

Unternehmen in existenzbedrohendes Schwanken.

Der permanent steigende Bedarf an Mobilität von Personen 

und Gütern zeigt sich auch in Krisenzeiten – sei es an explo-

dierenden Preisen für Gebrauchtwagen oder Trends wie die 

elektrischen Roller, welche das heutige Bild der Städte bereits 

prägen. Hier spiegelt sich auch das steigende Anspruchsden-

ken der Kunden wider.

Ein Musterbeispiel für die Situation in der Branche ist ein 

metallver arbeitender Automotive-Supplier, der mit Präzisions-

drehteilen eine seit Jahrzehnten renommierte Marktposition 

innehat.

das Produktportfolio und die Kundenstruktur auf den Mobilitäts-

wandel mit Fokus auf E-Mobility angepasst.

Mit einer 13-Wochen-Liquiditätsplanung konnte die Liquidität 

über viele Monate hinweg gesteuert werden. Zusätzlich wurde 

parallel ein M&A Prozess mit Angermann Consult angestoßen, 

um eine nachhaltige Nachfolgeregelung für den familienge-

führten Betrieb zu erzielen. 

Durch die Auswirkungen des Ukrainekriegs, in Form von nicht 

abge rufenen Bestellmengen oder Preiserhöhungen, die nicht 

zeitnah an den Kunden weitergegeben werden konnten, muss-

te das Unternehmen jedoch die Insolvenz in Eigenverwaltung 

anmelden. Die gerichtliche Zustimmung zu einem Insolvenz-

verfahren in Eigen verwaltung brachte realistischere Aussichten 

auf eine erfolgreiche Fortführung des Unternehmens.

Angermann Consult führte den M&A Prozess, erneut beauftragt 

durch die Eigenverwaltung, mit einer ausgewählten Investoren-

runde fort. Ein insolvenzrechtlicher Berater einer renommierten 

Kanzlei unterstützte die Eigenverwaltung, welche zuvor als Ge-

schäftsführung agierte.

Durch die Übernahme eines Investors kann schließlich eine 

am Markt aufgebaut werden. Damit würde zugleich die Wett-

bewerbsfähigkeit wieder hergestellt, wodurch der Produktions-

42

M&A IN TRANSFORMATIONSSITUATIONEN

FÜR MITTELSTÄNDISCHE 
AUTOMOBILZULIEFERER
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verfahren in Eigen verwaltung brachte realistischere Aussichten 

auf eine erfolgreiche Fortführung des Unternehmens.

Angermann Consult führte den M&A Prozess, erneut beauftragt 

durch die Eigenverwaltung, mit einer ausgewählten Investoren-

runde fort. Ein insolvenzrechtlicher Berater einer renommierten 

Kanzlei unterstützte die Eigenverwaltung, welche zuvor als Ge-

schäftsführung agierte.

Durch die Übernahme eines Investors kann schließlich eine 

am Markt aufgebaut werden. Damit würde zugleich die Wett-

bewerbsfähigkeit wieder hergestellt, wodurch der Produktions-
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M&A IN TRANSFORMATIONSSITUATIONEN

FÜR MITTELSTÄNDISCHE 
AUTOMOBILZULIEFERER

NEUE
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standort erhalten werden kann. Die Möglichkeit der Anpassung 

der Rahmenbedingungen stellte hierbei den größten Vorteil der 

gerichtlich angeordneten Sanierung in Eigenver waltung dar. 

Ein weiteres Beratungsmodul bei Angermann Consult ist Dis-

tressed Real Estate. Auch in diesem Projekt konnte die im Eigen-

tum der Unternehmerfamilie stehende Betriebsimmobilie – ein-

gebunden in den M&A Prozess – veräußert werden. 

Der gesamte Prozess unterstreicht, dass die Transformation der 

Automobilbranche heute die größte Herausforderung der Auto-

mobilhersteller und ihrer Zulieferer ist. Der Wandel zu innovati-

ven und autonomen Technologien sowie auch zu umweltfreund-

lichen Antriebstechniken schreitet deshalb in allen Gliedern der 

Zulieferkette rasch voran. Starre Strukturen mit geringer Flexi-

bilität, mangelnde Liquiditäts- und Kapitalausstattung und eine 

schwache Verhandlungsposition durch hohe Abhängigkeiten 

von wenigen bedeutenden Kunden zeigen hingegen das Bild 

eines zu transformierenden Unternehmenstypus. 

Die Kooperation oder der Zusammenschluss mit strategischen 

besonders mittelständischen Zulieferunternehmen die Mög-

lichkeit, neue Wege zu bestreiten. Einen bedeutenden Anteil 

welche gerade in Zeiten deutlich schwankender Einkaufspreise 

für Material und Energie sowie Personalmangel von besonderer 

Bedeutung sind. 

Der historisch stabile Mittelstand war stets Quelle technologi-

scher Innovationen und treibender Motor der deutschen Wirt-

schaft. Gelingt es mittständischen Automobilzulieferern, den 

Weg der Transformation erfolgreich mitzugehen, wird es sicher 

auch in dieser Branche noch lange so bleiben.

www.angermann-consult.de

von Andrea Netter, Projektleiterin 

bei der Angermann Consult GmbH
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In unserer Reihe „Who’s next“, die wir in unserer 2021 Ausgabe gestartet 
haben, beschäftigen wir uns mit den Fragestellungen
Wer sind die (Groß-)Mieter Frankfurts von Morgen?

In diesem Zusammenhang haben und werden wir uns mit den 
wesentlichen ‚Playern‘ der Stadt: Entwicklern, Investoren, Mietern und 

Erfahrungen analysieren und zusammenfassen.

STATUS QUO
Ein auch schon in 2021 sehr aktiver Frankfurter Bürover-

mietungsmarkt hat gezeigt, dass 

|| der Trend bzw. die Nachfrage nach zentralen, hochwer-

Gange ist. Diese Anforderungskriterien haben sich auch 

in 2022 gefestigt. In den vergangenen 1,5 Jahren haben 

sich mehr als 50% der Nutzer mit einer Fläche größer 

1.000 m² für neue Flächen innerhalb des Stadtgebiets 

entschieden.

|| -

|| Die Begründung der großen Konzerne für eine Flächen-

reduzierung aktuell mit den von den Mitarbeitern gefor-

derten, hybriden Arbeitsplatzkonzepten verbunden wird. 

In den Jahren zuvor stand dies immer im Zusammenhang 

mit Personalabbauplänen.

|| Frankfurt auch 2022 ein Verschiebebahnhof bleibt.

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN
Im Betrachtungszeitraum von Januar 2021 bis einschließ-

lich Juli 2022 wurden im Frankfurter GIF-Gebiet (Stadtgebiet 

-

-

vertragsabschlüsse mit ca. 326.000 m² (ca. 46%) wurden über 

eine Fläche größer 1.000 m² abgeschlossen. Dies haben wir 

genauer unter die Lupe genommen und Folgendes analysiert:

|| Ca. 74% dieser Abschlüsse haben sich innerhalb dieses 

Gebietes bewegt (ca. 76% der Fläche)

||

Gebiet gezogen oder haben eine weitere Niederlassung 

|| Lediglich ca. 9% der Abschlüsse und sogar weniger als 5% 

der Fläche sind neu nach Frankfurt gezogen oder haben 

 = Ein Drittel dieser Flächen fallen auf den Abschluss des 

  Co-Working und Broadcasting Anbieters Spark Europe  

 im Junghof Plaza 

 = Ein Lichtblick ist der Abschluss von Media Broadcast,  

 Deutschlands größtem Service Provider der Rundfunk-  

 und Medienbranche, die künftig auf ca. 2.000 m² Büro- 
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Platz 1

Doch was sind die Hintergründe für den zö-

gerlichen Zuzug großer Konzerne nach Frank-

furt? Das Momentum könnte besser kaum sein. 

Im internationalen Städte-Ranking „European Ci-

weit hinter sich.  Europas zentralster Transport- und 

Daten-Knotenpunkt gewinnt stetig an Bedeutung. 

Der Bau des neuen Terminal 3 am Airport Frankfurt 

schreitet mit großen Schritten voran und das Konzept 

der Stadt zur Standortsteuerung von Rechenzentren 

ist ein klares Bekenntnis für die Ansiedlung weiterer Da-

taCenter. Auch wenn einige Wirtschaftsverbände diese 

betrachten.

Zwei Faktoren

Erneut zwei Faktoren haben sich im Austausch mit den Marktteil-

nehmern immer wieder gefunden: 

|| Es ist einerseits die Ressource Mensch, die im Rhein-Main-Ge-

biet ein rares Gut ist, da viele potenzielle Arbeitnehmer auf 

Grund der bestehenden Gemengelage innerhalb der Stadt 

|| Es ist die kommunale Politik, die es versäumt, dass posi-

tive Momentum für eine positive Imagekampagne pro 

Frankfurt zu nutzen.

Der Kritik an der kommunalen Politik liegen viele Punk-

te zugrunde. Dazu gehören der umfangreich gefasste 

Baulandbeschluss in Verbindung mit der Erhaltungs-

satzung, die für viele Bürger sehr undurchsichtige 

V-Ampel Stadt-Regierung (Grünen, SPD, FDP und 

Volt). All dies lässt Zweifel darin aufkommen, ob 

der Fokus der kommunalen Politik dort liegt, wo 

Frankfurt innerhalb Europas wahrgenommen 

wird: 

Platz 1 im Ranking der European Cities 

and Regions of the Future.

Frankfurter Optimisten

In den vergangenen Monaten sind wir intensiv 

mit den Optimisten der Mainmetropole, den 

Projektentwicklern, in den Austausch gegan-

gen, um zu erfahren, wie sie über die Frage 

Optimisten? Die Meldungen über potenziel-

le Projektentwicklungen vor allem im Central 

Business District (CBD) waren in den vergan-

genen 12 Monaten so umfangreich wie lange 

nicht.

Im Süden des CBD, angefangen bei der Neu-

gestaltung des Fürstenhofs durch Momeni (ca. 

19.000 m²), über das Zentrum der Banken-

lage, wo die Helaba (für viele Frankfurter end-

lich) den Bau des Central Business Tower (ca. 

72.500 m²) gestartet hat. Im Westend schreitet 

ABG Real Estate mit seinen Plänen sowie der 

Vermietung des ehemaligen ODDO BHF Turms 

voran, in dem 20.000 m² Fläche refurbished 

auf den Markt kommen. Über die CBD-Verbin-

dungstrasse Mainzer Landstraße, auf der CV 

Real Estate in Kürze mit dem Bau des CANYON 

(ca. 35.000 m²) eine neue, grüne Büro-Oase ge-

stalten werden, wird das Gesicht der Skyline im 

Westen komplett neu modelliert. Hier stehen 

die Quartiers-Entwicklungen auf dem Gelände 

des alten Polizeipräsidiums (GERCH Group), 

dem Millennium Areal (CA Immo) und dem vor 

Kurzem präsentierten NION (Groß & Partner; 

siehe Visualisierung) in den Startlöchern.

Neben der klaren Notwendigkeit neuer, hoch-

sich die Entwickler bei zwei Dingen einig: 

|| Sie sind einerseits sehr optimistisch, dass 

sie Mieter von Ihren fantastischen Projekten 

überzeugen werden; 

|| andererseits sind sie sich auch sicher, dass 

sich die Mehrheit dieser Mieter schon in 

Tatsache, dass von großen Neuansiedlungen 

nicht auszugehen ist, gibt es (noch) nicht. Berlin 

und München verfügen in diesem Punkt „aus 

-

und aufstrebende Start-ups konkreter davon 

zu überzeugen, dass der Mitarbeiter von Mor-

gen entweder gerne im schönen München oder 

im hippen Berlin leben und arbeiten möchte. 

IN.PUNCTO
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HEUTE hat die Entwicklung 

der Industrie 4.0 und 

die Einführung des 

Internet of Things (IoT) Auswirkungen auf sämtliche Wirtschafts-

zweige, von der Produktion über das Gesundheitswesen und die 

Digitalisierung entstehen neue Lösungen, bei der das Industrial 

-

as-a-Service (EaaS) und/oder Pay-Per-Use (PPU) an. Die Herstel-

ler stehen vor der Herausforderung, dass sich ihr bisheriges 

Geschäftsmodell von der reinen Herstellung bzw. Produktion 

zwar hin zum Hersteller mit angeschlossener Dienstleistung, also 

einem serviceorientierten Geschäftsmodell.

47

Diese Entwicklung haben beispielsweise Hersteller von Kopier-

geräten bereits seit vielen Jahren erfolgreich hinter sich. Wurden 

anfangs lediglich Kopiergeräte verkauft, werden diese heute in 

und der entsprechende Verbrauch abgerechnet. Bei Kopierge-

räten ist das Geschäftsmodell somit inzwischen etabliert und 

dieses Wandels stehen.

EQUIPMENT-AS-A-SERVICE (EaaS)

-

dern von einem Anbieter oder Hersteller gegen eine Gebühr 

bereitgestellt werden. Der EaaS-Anbieter bleibt für Wartung, 

Service, Reparaturen und Ersatzteile verantwortlich. Er kann 

aufgrund der intelligenten Datenverarbeitung sogar eine Ver-

fügbarkeit garantieren. Der Endkunde spart erhebliche Investi-

tionsausgaben und gibt Teile des operativen Risikos so an den 

Anbieter weiter.

keine großen Summen mehr in Vermögenswerte investieren 

müssen, die ab Kaufdatum konstant an Wert verlieren. Anstelle 

von hohen Investitionsausgaben fallen mittel- oder langfristige 

-

kosten an. Das reduziert die Geschäftsrisiken, verbessert den 

vollständig durch den EaaS-Anbieter abgedeckt sind, werden die 

die durch Reparaturkosten, Produktionsausfallzeiten und mög-

liche Verzögerungen bei der Auslieferung entstehen. »

Henrik Hoppenstedt 
Leitung Marktfolge, NetBid Finance GmbH

EaaS & PPU
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PAY-PER-USE (PPU)

-

-

periode mit den entsprechenden zusätzlichen Services für die 

-

lich genutzt wird. Die Nutzung kann dabei auf unterschiedliche 

Art und Weise gemessen werden, wie z. B. Nutzungsdauer, Ver-

automatisch Bestandteil eines Vertrags.

VORTEILE

-

ment in wirtschaftlichen Hochphasen mit ansteigt, sinkt er ge-

nauso schnell, wenn die wirtschaftliche Lage angespannter ist 

48

Einzelverkauf bringt, erzeugen aber dafür in herausfordernden 

-

die von größeren, einmaligen Investitionen abgeschreckt sind. 

da im Gegensatz zu einer einmaligen Kaufabwicklung regelmä-

ßiger Kundenkontakt entsteht und der Kunde so eventuell auch 

-

auf verlässliche Daten und umfangreiche Erkenntnisse über die 

Kundenbedürfnisse und kann so besser auf diese reagieren. 

nehmen die gebrauchte Produktionsmaschine nach der ersten Fi-

nanzierungrunde zu einem garantierten Restwert zurück, um die-

se durch eine Neumaschine zu ersetzen. Die zurückgenommene 

-

setzung als Gebrauchtmaschine anschließend weiterverkauft. 

Bei den Kunden überwiegt der Vorteil, den der Service Part bei 

IoT Schnittstellen 
Provider

Verkauf Maschine

(Rückkauf-

vereinbarung)

PPU-Vertrag

Erste PPU-Finanzierung der NetBid Leaseback

OEM stellt Maschinen zur Verfügung

OEM
KPU

PPU-Finanzierung

Quelle: NetBid Finance GmbH
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-

-

elle Bedürf nisse der Kunden anpassbar, während der Kunde 

-

licht. So sind beispielsweise Instandhaltungsmaßnahmen mög-

lich, bevor ein absehbarer Schaden eintritt, wodurch Reparatur-

kosten reduziert und Ausfallzeiten verringert werden können.

monat liche Rate, die ein Kunde entsprechend seiner Nutzung 

-

-

duziert sich die Rate entsprechend. Kommt es zum Stillstand 

der tatsächlichen Unternehmensentwicklung. Damit eignet 

da die Kosten der Finanzierung stets die aktuelle Auftragslage 

-

-

tät sich im Verhältnis zum beispielsweise klassischen Leasing 

preislich bemerkbar macht.

HERAUSFORDERUNGEN

Heraus forderungen der Digitalisierung selbst zu meistern und 

zu verbinden. Daher gibt es inzwischen vermehrt IoT-Provider, 

die diesen Bereich übernehmen. Folglich müssen gerade mit-

digitale Transformation erfolgreich zu bestreiten.

Der Kunde hingegen muss sich von seinem bisherigen „Besitz-

denken“ verabschieden und sich lediglich auf das Ergebnis sei-

nes Produktes fokussieren. Außerdem muss er bereit sein, Daten 

zu erkennen. Im Gegenzug verlangt er dafür die Garantie über 

in der Lage oder bereit dem Kunden eine Produktionsmaschine 

zur Verfügung zu stellen und dann lediglich über den PPU-An-

satz und evtl. zusätzlichen Service (EaaS) die Herstellungskosten 

49

Hier können bspw. bankenunabhängige Finanzierungspartner 

-

kann trotzdem die Vorteile von EaaS und/oder PPU nutzen. 

Nach Ablauf der Finanzierungsperiode verbleibt das Restwert-

oder alternativ beim Finanzierungsinstitut.

Staaten ansässig waren. Aufgrund des doppelten Auslandsbe-

zug wollten (oder konnten) herkömmliche Kreditinstitute die-

NetBid Industrie-Auktionen AG vor Abschluss der Finanzierung 

 

-

chende Restwertrisiko beurteilen zu können.

RESSOURCEN SCHONEN DURCH 
DIE NACHHALTIGKEIT VON MASCHINEN

Wie bereits aufgeführt ermöglichen die modernen EaaS- und 

-

klus. Das wiederum führt zu einer Schonung von Ressourcen, 

-

wohl an der Bereitschaft der Hersteller, weitere Angebote zu 

entwickeln, als auch an der notwendigen Nachfrage der Kunden. 

Bei den Kopiergeräten erfolgte der Wechsel auch nicht von dem 

einen auf den anderen Tag. Heute ist eine Rückkehr zum vor-

www.leaseback.de
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 FEST STEHT: 
 „VON EINER IMMOBILIE 
KANN MAN NICHT ABBEISSEN“

ODER GEHT DAS 
VIELLEICHT DOCH?
Viele Unternehmen stehen zukünftig vermehrt vor der Herausforderung, aufgrund 

EINE KURZE BEISPIELRECHNUNG FÜR
EINE GEWERBEHALLE VERDEUTLICHT DIES:

von Julian Kröncke, Direktor im Bereich 

Distressed Real Estate bei der Angermann Consult GmbH
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VORTEILE FÜR BONITÄTSSTARKE UNTERNEHMEN

VORTEILE FÜR UNTERNEHMEN IN DER KRISE

www.angermann-consult.de
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KARRIERE 
IM 
CONSULTING

Interview mit BDU-Geschäftsführer Christoph Weyrather und 

BDU-Projektleiterin Stefanie Reinartz über Recruiting, Perspektiven, 

Arbeitgeberanforderungen, Bewerberwünsche und Netzwerken

IN.PUNCTO



IN.PUNCTO

52

KARRIERE 
IM 
CONSULTING

Interview mit BDU-Geschäftsführer Christoph Weyrather und 

BDU-Projektleiterin Stefanie Reinartz über Recruiting, Perspektiven, 

Arbeitgeberanforderungen, Bewerberwünsche und Netzwerken

IN.PUNCTO IN.PUNCTO

53

WIE HOCH IST DAS INTERESSE AN EINEN BERUFSEIN-

STIEG IM CONSULTING?

CHRISTOPH WEYRATHER: Vor der Jahrtausendwende stand 

der Einstieg in die Beratung an erster Stelle für die jungen Aka-

demiker. Dann kam die Dotcom Zeit und alle wollten in die sehr 

aufstrebenden jungen Technologieunternehmen. Später haben 

Banken und Industrie aufgeholt und mit langfristigen Perspekti-

ven an festen Arbeitsorten gepunktet. Jetzt kommt die Beratung 

vorbei sind. Insbesondere unter Studierenden, die bereits erste 

praktische Erfahrungen im Consultingkontext sammeln konn-

ten, sei es durch Praktika, Werkstudententätigkeiten oder das 

Engagement in studentischen Unternehmensberatungen, ist 

das Interesse an einem Berufseinstieg in der Branche wieder 

sehr hoch. In einer Kooperationsstudie mit den Dachverbänden 

studentischer Unternehmensberatungen, dem BDSU und 

sich einen Einstieg im Consulting vorstellen können. 

WARUM IST DER BERUF ALS UNTERNEHMENSBERATER 

FÜR JUNGE MENSCHEN ATTRAKTIV?

STEFANIE REINARTZ: Abwechslungsreiche Tätigkeiten und 

Impact sind die Top-Gründe für einen Berufseinstieg ins Consul-

ting. So ist es insbesondere die abwechslungsreiche Arbeit in 

wechselnden Projektteams, verbunden mit der Möglichkeit, Ver-

änderungen und Innovationen zu bewirken und zu be gleiten, 

die junge Menschen am Consultingberuf reizt. Das immer noch 

überdurchschnittliche Einstiegsgehalt im Vergleich zu anderen 

Branchen ist weniger ausschlaggebend für die Attrak ti vität des 

Berufs. Mit vielen verschiedenen Persönlichkeitstypen und in 

ABWECHSLUNGSREICHE ARBEIT 
IN WECHSELNDEN PROJEKTTEAMS 

(77 %) 

MÖGLICHKEIT, VERÄNDERUNGEN ZU 
BEWIRKEN UND ZU BEGLEITEN 

(54 %) 

HOHE ANFORDERUNGEN AN 
DIE EIGENE LEISTUNG 

(50 %)

MÖGLICHKEIT, INNOVATIONEN 
VORANZUTREIBEN 

(46 %) 

ÜBERDURCHSCHNITTLICHES EINSTIEGSGEHALT 
IM VERGLEICH ZU ANDEREN BRANCHEN 

(46 %)

Abwechslungsreiche Tätigkeiten und Impact sind die 
Top-Gründe für einen Berufseinstieg ins Consulting

Quelle: Kooperationsstudie BDU, BDSU, JCNetwork - Studierendenbefragung 2021
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interdisziplinären Teams in vielfältigen Projekten zusammenzu-

arbeiten, kreative Methoden und Lösungsansätze zu entwickeln 

und den eigenen Wissens- und Erfahrungsschatz kontinuierlich 

zu erweitern sind unschätzbare Mehrwerte, die den Consulting-

beruf zu etwas Besonderem machen.

WELCHE KRITERIEN SIND BEI DER 

ARBEITGEBERWAHL ENTSCHEIDEND?

STEFANIE REINARTZ: Liegen mehrere Vertragsangebote 

vor, machen vor allem die in Aussicht gestellten Karrierepers-

pektiven und Weiterbildungsangebote den entscheidenden 

Unterschied. Ähneln sich diese, sind die Entgelthöhe und die 

zusätzlich gewährten Nebenleistungen sowie ein gutes Bauch-

gefühl ausschlaggebend.

INWIEWEIT BIETET DAS CONSULTING EIN 

KARRIERESPRUNGBRETT IN ANDERE BRANCHEN?

CHRISTOPH WEYRATHER: Consultants durchlaufen von 

Beginn an eine steile Lernkurve und erwerben Kompetenzen 

und Kenntnisse, die branchenübergreifend gefragt und vielseitig 

einsetzbar sind. Zudem ermöglicht eine Tätigkeit im Consulting 

nicht nur Einblicke in verschiedene Branchen und Geschäfts-

modelle, sondern auch den Ausbau des persönlichen Kontakt-

netzwerks. Es ist bekannt, dass Unternehmensberatungen bei 

der Auswahl anspruchsvoll sind und somit sind mehrere Jahre 

Beratungserfahrung im Lebenslauf eine echte Empfehlung auch 

für Führungsaufgaben im Industrie- und Dienstleistungsbereich. 

In der Kooperationsstudie mit den studentischen Verbänden 

gab etwa jeder dritte an, einen Einstieg ins Consulting als Karrie-

resprungbrett in andere Branchen zu betrachten. 

WELCHE VORAUSSETZUNGEN SOLLTEN 

BEWERBER ERFÜLLEN?

CHRISTOPH WEYRATHER: Bewerber und Bewerberinnen 

der Unternehmensberatung nicht nur immer wieder unter neuen 

-

an haben, Dingen auf den Grund zu gehen, Situationen zu hinter-

-

-

le Fähigkeiten, eine konzeptionelle und analytische Stärke, Digi-

talkompetenz, eine hohe Lernbereitschaft sowie ein hohes Ver-

sie vor allem Persönlichkeit, Empathie und Resilienz besitzen. 

WIE IST DIE ERWARTUNGSHALTUNG BEI 

DEN EINSTIEGSGEHÄLTERN?

STEFANIE REINARTZ: Die Erwartungshaltung in Bezug auf 

das Brutto-Festgehalt übersteigt leider oftmals deutlich die 

Höhe der in der Branche möglichen Einstiegsgehälter. Dies mag 

den Elementen Brutto-Festgehalt, Bonuszahlungen und Neben-

leistungen vielen Nachwuchskräften nicht bewusst ist. In der 

Kooperationsstudie mit den studentischen Verbänden gab etwa 

jeder dritte an, ein Brutto-Festgehalt von mehr als 60.000 Euro zu 

erwarten. Das durchschnittliche Brutto-Festgehalt im Consulting-

markt liegt für eine Einstiegsposition für Hochschulabsolventen 

WELCHE GEHALTSNEBENLEISTUNGEN SIND 

DEM BERATERNACHWUCHS WICHTIG?

STEFANIE REINARTZ: Am wichtigsten sind dem Beratungs-

-

Mobilitätsangeboten und betrieblicher Altersvorsorge. Darüber 

hinaus wurden in Gesprächen mit Studierenden auch zusätzlich 

Nebenleistungen genannt.

WAS IST FÜR DIE ATTRAKTIVITÄT DES 

UNTERNEHMENSSTANDORTES WICHTIG?

CHRISTOPH WEYRATHER: Eigentlich sollte der Sitz des 

-

len, da ohnehin oft beim Kunden oder mobil gearbeitet wird. 

Dennoch haben die Studierenden in unserer Studie die Anbin-

dung an den ÖPNV als wichtiges Kriterium angegeben. Dies hängt 

sicher auch damit zusammen, dass Nachhaltig keit für viele junge 

Talente ein wichtiges, ernstzunehmendes Thema ist. Abstellmög-

lichkeiten für Fahrräder wurden als wichtiger bewertet als vor-

handene Parkplätze oder Ladestationen für E-Mobile. Ebenfalls 

-

ria im Gebäude sowie Restaurants in der Nähe beurteilt.  

Christoph Weyrather hat nach einer Ausbildung zum

 Industriekaufmann an der Universität Köln Betriebswirtschaft 

studiert und ist seit den 1990-er Jahren Geschäftsführer beim 

Bundesverband Deutscher Unternehmensberatungen BDU e.V.
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WELCHE ROLLEN SPIELEN HOMEOFFICEANGEBOT 

UND FLEXIBLE ARBEITSZEITEN FÜR BEWERBER?

STEFANIE REINARTZ:

Arbeitszeiten geht heute im Recruiting gar nichts mehr, zumin-

dest nicht in den Berufen, in denen dies grundsätzlich möglich 

ist. Der Beratungsnachwuchs ist sich allerdings den Eigenheiten 

des Projektgeschäfts und der Abhängigkeit von Kundenanfor-

derungen bewusst, sodass durchaus die Einsicht besteht, dass 

sind. Dennoch besteht der Wunsch, an mindestens einem Tag 

-

bild zeigt, dass nach den erlebten Einschränkungen durch die 

Corona-Pandemie die Arbeit aus dem zukünftigen Unterneh-

bei Kunden vor Ort bevorzugt wird. 

WIE WICHTIG SIND MÖGLICHKEITEN ZUM 

PERSÖNLICHEN AUSTAUSCH UND NETZWERKEN?

STEFANIE REINARTZ: Möglichkeiten zum persönlichen Aus-

tausch und Netzwerken sind super wichtig. Immer mehr Studie-

rende nutzen bereits vor ihrem Abschluss verschiedene Anlässe, 

um sich zu vernetzen. Sowohl mit Gleichgesinnten als auch mit 

-

chen. Nach dem Berufseinstieg gilt es, den Netzwerkgedanken 

fortzuführen und sich sowohl innerhalb des Unternehmens als 

Hierfür sollte den Mitarbeitenden in jedem Fall unternehmens-

Netzwerk hat auch für den Arbeitgeber einen enormen Wert. 

-

WIE WIRD DIE VERMEHRTE VIRTUALISIERUNG VON 

BERATUNGSPROJEKTEN IN DER BRANCHE BEWERTET?

STEFANIE REINARTZ: Studierende bewerten die vermehrte 

Virtualisierung von Beratungsprojekten überwiegend positiv. 

-

lassen. Zweidrittel sehen sogar die Chance, durch die virtuelle 

Projektdurchführung, Projektlaufzeiten zu verkürzen. Allerdings 

glauben die wenigsten, dass virtuell aufgebaute Beziehungen 

genauso vertrauensvoll und belastbar sind wie persönlich ge-

knüpfte Kontakte.

WELCHE VORAUSSETZUNGEN MÜSSEN 

UNTERNEHMENSBERATUNGEN ERFÜLLEN, 

UM IM KAMPF UM DIE BESTEN TALENTE 

KONKURRENZ FÄHIG ZU SEIN?

STEFANIE REINARTZ: Um konkurrenzfähig zu sein, muss der 

Individualität der Kandidaten und Kandidatinnen Rechnung ge-

tragen werden. Unterschiedliche Bedürfnisse führen zu unter-

schiedlichen Bewertungen hinsichtlich der Attraktivität einzelner 

-

zierung möglich ist. Unternehmensberatungen können mit ihrer 

Kultur überzeugen und dazu müssen sie vor allem eins: glaub-

würdig, authentisch und stringent im Auftreten sein: Sowohl im 

Rahmen der Internetpräsenz als auch auf Karrieremessen und 

in Gesprächen mit möglichen Kandidaten und Kandidatinnen. 

Leere Versprechungen, allgemeine Floskeln und das Zurück-

halten von unangenehmen Wahrheiten sind absolute No-Gos. 

WELCHE TRÜMPFE HABEN GROSSE BERATUNGS-

UNTERNEHMEN UND WOMIT PUNKTEN KLEINERE 

UND MITTLERE BERATUNGSUNTERNEHMEN?

CHRISTOPH WEYRATHER: Das lässt sich nicht pauschalisie-

-

Vorurteile am Markt und auch in den Köpfen der Studierenden. 

-

-

jekte mit mehr Impact oder ein geeignetes Karrieresprungbrett 

für Managementfunktionen in anderen Branchen. Es gibt jedoch 

für namhafte Kunden abwickeln und ihre Mitarbeitenden fort-

Stefanie Reinartz hat an der RWTH Aachen Bildungs-/

Wissensmanagement und Soziologie studiert und anschließend 

in der Personalberatung gearbeitet. Seit 2019 ist sie Projektleiterin 

beim Bundesverband Deutscher Unternehmensberatungen 

BDU e.V. und kümmert sich unter anderem um den gesamten 

Bereich „Karriere in der Unternehmensberatung“
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die Zeit im Unternehmen nicht allein als 

Sprungbrett sehen. Es gibt viele Beispiele, 

dass man den Beruf auch bis ins Renten-

alter ausführen kann.

WIE IST DIE BRANCHE AUS 

SICHT DES BDU BEIM RECRUITING 

AUFGESTELLT? 

STEFANIE REINARTZ: Die Branche ist 

aus unserer Sicht im Recruiting gut auf-

gestellt. Zum einen nutzen die Beratungs-

unternehmen alle denkbaren Recruiting-

kanäle und Anlässe, zum anderen haben 

sie die Möglichkeit, individuelle Angebots-

pakete zu schnüren, die den Bedürfnissen 

von Kandidaten und Kandidatinnen ent-

gegenkommen. Die Beratungen haben 

erkannt, dass sie potenzielle Kandidaten 

und Kandidatinnen von sich überzeugen 

müssen, um diese für sich zu gewinnen. 

Dementsprechend werden Karriereberei-

che auf Unternehmenswebseiten immer 

weiter optimiert und mit neuen, nutzer-

freundlichen Angeboten ausgebaut. Da-

bei lassen sich die Unternehmen einiges 

einfallen, um über Videos, Storytelling, 

transparente Einblicke zu gewähren. 

BIETET DER BDU SEINEN 

MITGLIEDERN UNTERSTÜTZUNG, 

UM ALS ARBEITGEBER 

ATTRAKTIVER ZU WERDEN?

CHRISTOPH WEYRATHER: Der BDU 

den Verbänden studentischer Unter-

nehmensberatungen und macht sich mit 

diesen gemeinsam für ein positives Image 

der Branche sowie des Beratungsberufs 

stark. Hierzu werden gemeinsame Ver-

anstaltungen organisiert, die den Studie-

Beratung, sondern durch verschiedene 

Beratungsfelder und Spezialisierungen 

vielfältige Möglichkeiten und Berufspers-

pektiven gibt. Darüber hat der BDU einen 

Arbeitgeberkodex entwickelt, welchem 

sich viele BDU-Mitgliedsunternehmen 

freiwillig unterwerfen. Dieser enthält neun 

-

arbeiterpolitik im Consulting. Es gibt eine 

GUTE ANBINDUNG ÖPNV 

KANTINE/CAFETERIA 
IM GEBÄUDE 

RESTAURANTS IN 
DER NÄHE 

ABSTELLMÖGLICHKEITEN 
FÜR FAHRRÄDER

VORHANDENE 
PARKPLÄTZE

GRÜNANLAGEN IN 
DER NÄHE

EINKAUFS-/SPORTMÖGLICH KEITEN, LADE-

STATIONEN FÜR E-MOBILE UND KINDER-

BETREUUNGSMÖGLICHKEITEN WERDEN ALS 

WENIGER RELEVANT EINGESTUFT

Die Attraktivität des Unternehmensstandorts wird 

Quelle: Kooperationsstudie BDU, BDSU, JCNetwork - Studierendenbefragung 2021
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künftig auch ein Stellenmarkt eingebunden sein wird. Es geht nicht nur um Berufs-

einsteiger, denn die Branche ist auch sehr an Menschen interessiert, die bereits ein 

Berufsleben vor der Beratung hatten, weil sie viel Erfahrung mitbringen, die in Bera-

tungssituationen wichtig ist.  

VOR WELCHEN HERAUSFORDERUNGEN STEHT DIE BERATERBRANCHE, 

UM AUCH ZUKÜNFTIG JUNGE TALENTE FÜR DEN BERUF ZU BEGEISTERN?

STEFANIE REINARTZ: Junge Talente haben ein ausgeprägtes Nachhaltigkeitsbe-

wusstsein, welches sie sowohl von ihrem potenziellen Arbeitgeber erwarten, aber auch 

in Bezug auf Kunden anwenden möchten. Viele junge Talente wollen etwas Bewirken 
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WIE GROSS IST DER FACHKRÄFTEMANGEL 

IM BERATUNGSSEKTOR?

CHRISTOPH WEYRATHER:
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Die Möglichkeit zum persönlichen Austausch und Netzwerken ist der 

MÖGLICHKEIT, KOLLEGEN UND 

KOLLEGINNEN ODER 

TEAMMITGLIEDER ZU TREFFEN

MÖGLICHKEIT ZUR SPONTANEN 

ABSTIMMUNG MIT DEM TEAM ODER 

DER FÜHRUNGSKRAFT

GUTES KLIMA – GEFÜHL VON 

GEMEINSCHAFT UND 

VERBUNDENHEIT VOR ORT

AFTER WORK EVENTS, 

Z.B. GET2GETHER BEI GETRÄNKEN 

UND PIZZA

VOLLAUSGESTATTETE KÜCHEN MIT SNACKS, OBST 
UND GEMÜSE ZUR FREIEN VERFÜGUNG SOWIE 
GEMEINSCHAFTSRÄUME MIT KICKER, DARTSCHEIBE, 
BOXSACK UND CO. SIND KEINE MOTIVATOREN.

(75 %)

(40 %)

(35 %)

(33 %)

www.bdu.de
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Lina Köhlert (19) absolviert bei der 

Angermann Real Estate Advisory AG 

in Hamburg eine Ausbildung zur 

Gewerbemaklerin. Was sie an dem 

Beruf so fasziniert und wie sie das 

erste Mal mit diesem in Kontakt 

kam, erzählt sie im Interview.

„Der Job des 
Gewerbemaklers 
erfordert ein hohes 
Maß an Fleiß“

INTERVIEW 
MIT LINA 
KÖHLERT
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Wann sind Sie das erste Mal mit dem Beruf eines Gewerbe-

maklers in Kontakt gekommen, Frau Köhlert?

Lina Köhlert: Im Jahr 2018. Damals war ich in der 10. Klasse und 

habe bei der Angermann Real Estate Advisory AG ein zweiwöchi-

ges Schülerpraktikum in diesem Bereich absolviert.

Können Sie sich noch an den Moment erinnern, als Sie sich für 

eine Ausbildung zur Gewerbemaklerin entschieden haben?

Lina Köhlert: Nach meinem Abitur im Jahr 2021 ist der Traum 

von einem Auslandsjahr leider aufgrund von Corona geplatzt. 

Da ein Studium für mich nicht in Frage kam, entschied ich mich 

dazu, eine Ausbildung anzufangen. Anfangs schwankte ich zwi-

schen einem Beruf im Sport- oder Immobilienbereich. Aber 

dann entschied ich mich für die Immobilienbranche.

Warum machte der Beruf der Gewerbemaklerin schließlich 

das Rennen?

Lina Köhlert: Dort erschienen mir nicht nur die Perspektiven 

besser als im Sportsegment; ich wusste durch mein Praktikum 

-

wechslung zwischen dem Alltag im Büro und den Terminen 

außer Haus. Aber auch der Kontakt zu den Kunden, die Entwick-

lung von Immobilien und ein abschließender Vermittlungserfolg 

-

Wie sieht Ihr Berufsalltag als Auszubildende aus?

Lina Köhlert: Mein Tag beginnt um 8.30 Uhr und endet um 17.30 

Uhr. Zwischendurch habe ich eine Stunde Mittagspause. Wäh-

rend der Arbeitszeit habe ich sowohl Tage, an denen ich nur 

unterwegs bin, als auch Tage, an denen ich fast durchgängig vor 

dem PC sitze. Unterbrochen werden die Arbeitstage im Unter-

nehmen durch den Besuch der Berufsschule. Im wöchentlichen 

Was sind Ihre Aufgaben im Unternehmen? 

Lina Köhlert: Meine Aufgaben sind vielfältig. Ich erstelle zum Bei-

nehme Telefonate an, begleite unsere Makler bei Besichtigun-

gen und erstelle Präsentationen. Das ist aber nur ein kleiner 

Ausschnitt aus den To-dos einer Auszubildenden. Jeden Tag ma-

che ich etwas anderes. Das bringt viel Abwechslung in meinen 

Alltag und die genieße ich sehr.

im Bereich der Gewerbeimmobilien aus?

Lina Köhlert: Abhängig vom Unternehmen besteht eine sehr 

gute Chance auf eine Übernahme. Der Gewerbeimmobilien-

markt - insbesondere der Logistiksektor - boomt. Daher besteht 

Welche Eigenschaften sollte Ihrer Meinung nach ein guter 

Gewerbemakler-Azubi mitbringen? 

Lina Köhlert: Der Job des Gewerbemaklers erfordert ein hohes 

Maß an Fleiß. Zudem sind ein gutes Urteilsvermögen, Selbstver-

-

prägte Kommunikationsfähigkeit sicherlich von Vorteil. 

Was glauben Sie, wodurch Sie bei Ihrem Vorstellungsge-

Lina Köhlert: Ich denke, dass ich mit meinem selbstbewussten 

Auftreten, meiner Branchenerfahrung durch das Praktikum und 

meiner Zielstrebigkeit überzeugen konnte. Schließlich hatte ich 

genaue Vorstellungen von dem, was ich in meiner Ausbildung 

erreichen möchte.

 

Lina Köhlert: Als Gewerbemaklerin habe ich mit Kunden zu tun, 

die sich in der Branche auskennen. Der Umgang erfolgt daher 

auf einem sehr professionellen Niveau. Das macht die Arbeit et-

was einfacher und ich kann meinen Fokus auf andere Details der 

Vermittlungsarbeit legen als beim Kontakt mit Privatpersonen.
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WAS HABEN WIR GEMACHT?

Auch schon vor unserem Umbau haben 

wir gemeinsam in einem Open-Space 

Büro gesessen. Dazu stand uns ein 

großer Konferenzraum für bis zu 15 

Nutzung zur Verfügung. 

Der große Konferenzraum ist einem 

Hybrid aus Co-Working-Bereich, Konfe-

renzlösung und Shared-Arbeitsplätzen 

gewichen. Unser anonymes Einzelbüro 

haben wir als Haupt-Konferenzraum für 

bis zu sechs Personen ausgebaut und 

etabliert. Denn Meetings mit größerer 

Personenzahl sind zum aller größten Teil 

durch digitale Lösungen ersetzt worden. 

Unseren Open-Space-Bereich haben 

entfernt, die unseren Raum unpersön-

lich gemacht haben. Alle Arbeitsplätze 

wurden zudem gleichmäßig ausgestattet, 

Mittlerweile sind außerdem zwei Telefon-

Den zusätzlich entstandenen Platz nut-

zen wir als  bequeme Lounge für unsere 

Mitarbeiter. 

WIR HABEN ARBEITSFLÄCHEN GEGEN 
BEGEGNUNGSFLÄCHEN GETAUSCHT: 
Unsere neue Arbeitswelt hat die Kommu-

nikation zwischen allen Kollegen auf ein 

neues Level gehoben.

WIR SIND EFFIZIENTER: 
Weniger feste Arbeitsplätze als Kollegen? 

Für uns zuvor unvorstellbar, mittlerweile 

aber ein Konzept, das zu 100% aufgeht. 

Dass alle Kollegen gleichzeitig im Büro 

sind, gibt es für uns als Berater sowieso 

nur ganz selten. 

WIR SIND FLEXIBLER GEWORDEN:  
80% der Flächen können variabel als Ar-

genutzt werden. Die starre Verteilung zwi-

schen Arbeitsplatz und Konferenzbereich 

gibt es nicht mehr. 

VON RON KLOTSCH
DIREKTOR 
ANGERMANN
REAL ESTATE ADVISORY AG

-

modernen New Work Standards umgebaut. Diese Entscheidung erlaubt es uns weiter zu wachsen, ohne zusätzliche Fläche anmieten 

zu müssen. Insgesamt wurden unsere Erwartungen an das innovative Bürokonzept mehr als erfüllt. Doch schauen wir auf die Details: 

WIR HABEN SITUATIVES 
ARBEITEN ERMÖGLICHT: 
„Wähle deinen Arbeitsort aufgrund deiner 

Tätigkeit und nicht aufgrund deiner Ge-

wohnheit.“ Diesen Slogan leben wir mitt-

lerweile. 

UND UNSERE WICHTIGSTE 
ERKENNTNIS: 
Wir fördern täglich den Austausch, Moti-

vation und das „Wir-Gefühl“. Das Feed-

ist überwältigend und bestätigt uns darin 

den richtigen Weg gegangen zu sein. 

WAS HAT UNS NEW WORK GEBRACHT?
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MAKELN MIT  LEIDENSCHAFT
WARUM IST ES ANGERMANN WICHTIG, DEN 

NACHWUCHS SELBST AUSZUBILDEN?

FABIAN RUNGE: Als inhabergeführtes Familienunternehmen 

ist es uns besonders wichtig, unsere Werte sowie Philosophie zu 

vermitteln. Unser Nachwuchs bildet die Grundlage für unseren 

zukünftigen Firmenerfolg und ist somit eine wesentliche Säule 

in unserer strategischen Ausrichtung. Die jungen Mitarbeiterin-

nen und Mitarbeiter werden nicht nur gefordert und gefördert, 

sondern erhalten gleichzeitig bei uns auch die 

Möglichkeit, sich in Ruhe zu entwickeln und 

von der Erfahrung der etablierten Maklerinnen 

und Makler zu partizipieren. Bei der Ausbildung 

legen wir unser Hauptaugenmerk neben der 

-

gen auf die Persönlichkeitsentwicklung unseres 

Nachwuchs. Wir setzen es uns zum Ziel, dass 

sie frühzeitig Verantwortung übernehmen, um 

somit perspektivisch einen Übergang in Füh-

rungspositionen möglich zu machen. Mit dieser 

Vorgehens weise stellen wir zudem sicher, dass 

unsere Werte an die nächsten Generationen 

weitergegeben werden.

HERR PLATTE, WIE HABEN SIE FÜR SICH 

DEN BERUF DES IMMOBILIENBERATERS 

ENTDECKT?

JONAS PLATTE: Nach dem Abitur war ich zu-

möchte. Mehrere Zufälle führten dazu, dass ich 

Tibor Frommold, Vorstand der Angermann Real 

Estate Advisory AG, kennenlernte. Nach den ers-

ten Gesprächen war mein Interesse geweckt und 

ich vereinbarte ein erstes Vorstellungsgespräch. 

62

ANFORDERUNGEN AN DEN BERUF 
DES IMMOBILIENBERATERS HEUTE

DAS BERLINER BÜROVERMIETUNGSTEAM ZÄHLT REGELMÄSSIG ZU DEN 

TOP-UNTERNEHMEN AM BERLINER BÜROFLÄCHENMARKT. 

IM GESPRÄCH MIT IN.PUNCTO GEBEN DIREKTOR FABIAN RUNGE UND 

JUNIOR IMMOBILIENBERATER JONAS PLATTE EINBLICKE ÜBER DIE GRÜNDE 

DES ERFOLGES, WELCHE FUNKTION EIN MAKLER HEUTE HAT UND WAS 

DEN BERUF FÜR SIE BEIDE SO INTERESSANT UND SPANNEND MACHT.

Fabian Runge (28 Jahre), 

Direktor Angermann Real Estate Advisory AG
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Vorstand Angermann 

Real Estate Advisory AG
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damit verbundenen Aufgaben, insbesondere die Firmenphilo-

sophie angesprochen, da ein familiärer und respektvoller Um-

gang vermittelt wurde. Dies war der Zeitpunkt, an dem ich die 

eine Ausbildung zum Immobilienkaufmann machen.  

HERR RUNGE, SIE SIND JA SCHON LÄNGER DABEI. 

WAS MACHT DEN BERUF ALS IMMOBILIENBERATER 

SO REIZVOLL?

FABIAN RUNGE: Für mich macht der Reiz des Berufes im 

Wesentlichen die vielschichtigen Aufgabenbereiche und die 

Zusammen arbeit mit unterschiedlichen Unternehmen sowie da-

mit verbundenen Charakteren aus. In unserer täglichen Arbeit be-

treuen wir von Start-/Grown-Ups über mittelständische Unter-

unterschiedliche Aufgabenstellungen und Herausforderungen, 

da aufgrund der individuellen Anforderungen kein Suchprozess 

Vermarkt ungskonzepten-/strategien oder die Anfertigung von 

objektbezogenen Mietpreiseinschätzungen zu unseren tägli-

chen Arbeiten.

WIE HAT SICH DAS BERUFSBILD DES MAKLERS FÜR 

SIE IN DEN VERGANGENEN JAHREN GEWANDELT?

FABIAN RUNGE: Aufgrund des erhöhten Beratungsauf-

wandes, sowohl auf Eigentümer- als auch auf Mieterseite, sind 

die Anforderungen an den Makler umfangreicher und vielfältiger 

geworden. Durch das Zusammenspiel von Architekten, Work-

place-Beratern und Interior Designern ist eine interdisziplinäre 

Arbeitsweise mittlerweile zur Grundvoraussetzung geworden 

und es bedarf eines ganzheitlichen Blicks. Der Makler vermittelt 

nicht nur, sondern er berät vollumfänglich.

ÜBER WELCHE EIGENSCHAFTEN SOLLTE EIN 

IMMOBILIENBERATER HEUTE VERFÜGEN?

JONAS PLATTE: Die Immobilienbranche ist und bleibt ein 

gedanke, Empathie sowie das Einstellen auf neue Situati onen 

sind wichtig und unumgänglich. Wichtig ist auch neben dem 

persönlichen Ehrgeiz, eine gewisse Demut zu haben. Ein schö-

ner Aspekt an unserem Job ist es, sich täglich neuen Heraus-

forderungen zu stellen und an diesen zu wachsen. Natür lich 

gilt es neben Erfolgen auch Misserfolge zu verarbeiten und die 

richtigen Schlüsse daraus zu ziehen. Am Ende des Tages geht 

-

leistung anzubieten. 

WARUM IST DAS SAMMELN VON PRAKTISCHEN 

ERFAHRUNGEN IM BERUF DES IMMOBILIENBERATERS 

UNERLÄSSLICH?

JONAS PLATTE: Für einen Dienstleister ist es entscheidend, 

sein Produkt zu kennen. Und in unserem Fall ist es nun einmal 

es oftmals andere Ausbaustandards gibt, ist es für die optimale 

-

-

dingt durch die unterschiedlichen Anmietungskriterien, Bedürf-

nisse und Anforderungen individuell, sodass man mit der Praxis-

gerade zu Beginn der ein oder andere Fehler unterläuft. Ent-

scheidend ist, dass man daraus lernt und sich weiterent wickelt.

WELCHE FUNKTION HAT DER IMMOBILIENBERATER IM 

ZUSAMMENSPIEL ZWISCHEN VERMIETER UND MIETER?

FABIAN RUNGE: Der Immobilienberater fungiert als Binde-

glied zwischen Vermieter und Mieter während des Anmietungs-

prozesses und nimmt die Rolle eines neutralen Moderators 

ein. Hierbei gilt es, beide Interessen zu berücksichtigen sowie 

zu wahren und dabei eine für beide Parteien zufriedenstellende 

Lösung zu erarbeiten.

WELCHE ANFORDERUNGEN HABEN UNTERNEHMEN 

HEUTE AN IHRE BÜROFLÄCHEN?

JONAS PLATTE: Hier kommt es immer auf die Art des Unter-

nehmens an. Wenn wir uns beispielsweise die in Berlin viel ver-

tretende Start-up-Szene anschauen, ist es meist so, dass diese 

neben dem normalen Flächenbedarf für Arbeitsplätze auch 

-

ternehmen zu stärken. Ganz nach dem Motto - wer sich wohl bei 

der Arbeit fühlt, arbeitetet nicht nur besser, sondern baut eine 

Firmenzugehörigkeit zum Unternehmen auf. Grundlegend lässt 

sich aber sagen, dass sich die Anforderungen auch bei „etablier-
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die Pandemie 2020/2021 verändert haben. 

Viele Unternehmen haben auf teilweise bis zu 

80% remote umgestellt. Damit die Bindung zum 

Unternehmen aufrechterhalten werden kann 

WAS IST FÜR SIE DAS „IDEALE BÜRO“?

JONAS PLATTE: Für mich ist das ideale Büro 

gesagt, sollte mein ideales Büro also ein Zu-

sowie geschlossenen Räumen sein, in denen 

man nach Bedarf konzentriert seinen Aufgaben 

-

-

kommende Fragen einfach in den Raum stellen und Antworten 

bekommen kann.

WELCHE ROLLE SPIELT DIE MITARBEITER-

ZUFRIEDENHEIT FÜR DIE UNTERNEHMEN BEI 

DER ANMIETUNG VON BÜROFLÄCHEN?

FABIAN RUNGE: Hierbei handelt es sich um einen der wich-

tigsten Entscheidungsfaktoren im Anmietungsprozess. Nicht nur 

die Wahl des passenden Standortes, sondern auch die Ausge-

staltung des Arbeitsplatzes und die Realisierung einer kreativen 

-

heit der Mitarbeiter. Aus unserer Sicht ist es sogar sinnvoll, dass 

die HR-Abteilung beim Suchprozess ebenfalls involviert ist.

STIMMEN SIE EIGENTLICH DER AUSSAGE ZU, DASS 

BÜROFLÄCHEN IN BERLIN DERZEIT NICHT MEHR NUR 

VERTEILT, SONDERN VERMITTELT WERDEN MÜSSEN?

FABIAN RUNGE:

der strukturelle Wandel unserer Arbeitswelt, der durch die digi-

tale Transformation vorangetrieben wird. Die damit verbundene 

den gleichen Fragestellungen in den jeweiligen Unternehmen: 

-

Schablone, sondern muss mit den Mietern individuell erarbeitet 

werden. In gemeinsamen Workshops gehen wir diesen Fragen 

auf den Grund und bringen die Funktions- bzw. Arbeitsabläufe 

-

rung. Die Bedarfsanalysen sind die Grundvoraussetzung für die 

Erstellung einer individuellen Anmietungsstrategie.

Jonas Platte (21 Jahre), Junior Immobilienberater 

Angermann Real Estate Advisory AG
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Vom Karrierestart über Deals und 

Herausforderungen im ersten Jahr 

bis hin zu den Plänen für das zweite 

Jahr. 

Associate Christian Ernst gibt im Rah-

men einer 3-teiligen Videoserie span-

nende Einblicke wie die Zusammen-

arbeit innerhalb von Oaklins aussieht, 

über die Umsetzung von Transaktionen, 

welche Herausforderungen das erste 

Jahr bei Oaklins mit sich bringt und was 

Oaklins als Arbeitgeber ausmacht.

MEIN 
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BEI OAKLINS
EINBLICKE 
EINES
M&A-BERATERS

TEIL 1
Wie ich zu Oaklins kam

TEIL 2
Deals und Herausforderungen im 1. Jahr

TEIL 3
Was ich an Oaklins schätze 

und für das 2. Jahr plane
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70173 Stuttgart

Tel.:  +49 (0) 711-22 45 15-50

aia-stuttgart@angermann.de

area-stuttgart@angermann.de

Stockholm:

Angermann Investment Advisory AB

Sveavägen 9, 10tr

111 57 Stockholm / Sweden

Tel.:  +46 (0) 08-662 34 52

info@angermann.se

www.angermann-realestate.de

www.bürosuche.de

MERGERS & ACQUISITIONS

Hauptsitz Hamburg:

Oaklins Angermann AG

ABC-Straße 35

20354 Hamburg

Tel.: +49 (0) 40-3 49 14-157

info@de.oaklins.com

Frankfurt:

Guiollettstraße 48

60325 Frankfurt am Main

Tel.: +49 (0) 69-5 05 02 91-1

info@de.oaklins.com

AUCTIONING & FINANCE

Hauptsitz Hamburg:

ABC-Straße 35

20354 Hamburg

Tel.: +49 (0) 40-35 50 59-0

service@netbid.com

www.netbid.com

Baden-Württemberg:

Tel.: +49 (0) 711-22 45 15-23

schmid@netbid.com

Bayern:

Tel.: +49 (0) 8441-78 74 095

sattler@netbid.com

Berlin:

Tel.: +49 (0) 3301-20 833 80

schoenberger@netbid.com

Rheinland-Pfalz:

Tel.: +49 (0) 6136-95 45 44 4

preisner@netbid.com

Nordrhein-Westfalen:

Tel.: +49 (0) 2845-98 10 050

peric@netbid.com

Sachsen:

Tel.: +49 (0) 34492-253877

siebel@netbid.com

Spanien:

Tel.: +34 (0) 661 411 469

garcia@netbid.com

Österreich:

Tel.: +43 (0) 1890 66 70

weinberger@netbid.com

Schweiz:

rankwiler@netbid.com

Niederlande:

Tel.: +31 (0) 20 722 0 922

info@netbid.nl

Polen:

Tel.: +48 (0) 22 - 636 02 70

walachowski@netbid.com

Tschechische Republik:

Tel.: +42 (0) 224 - 93 43 69

info@netbid.cz

Slowenien:

Tel.: +386 (0) 40 515 140

weiksler@netbid.com

Ungarn:

Tel.: +36 (0) 30 2748 744

magyari@netbid.com

BUSINESS CONSULTANTS

ABC-Straße 35

20354 Hamburg

Tel.:  +49 (0) 40-3 49 14-180

Fax  +49 (0) 40-3 49 14-147

ac@angermann.de

www.angermann-consult.de

ABC-Straße 35

20354 Hamburg

Tel.: +49 (0) 40-3 34 41 55-111

info@nordleasing.com

www.nordleasing.com

Bolzstraße 3

70173 Stuttgart

Tel.: +49 (0) 40 - 999 999 400

info@einkaufsfinanzierer.com

www.einkaufsfinanzierer.com

Tel.: +49 (0) 40-35 50 59-260

service@immobid.de

www.immobid.de
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inpuncto wurde klimaneutral gedruckt auf 

Lessebo design natural smooth, einem 

holz-, chlor- und säurefreien Naturpapier. 

Tel.: +49 (0) 40-35 50 59-250

brandt@vesselbid.com

www.vesselbid.com

Tel.: +49 (0) 40-35 50 59-270

info@leaseback.de

www.leaseback.de

Bulgarien:

Tel.: +359 (0) 2 448 669 5

tanushev@netbid.com
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„NICHTS AUF DER
WELT IST SO MÄCHTIG

WIE EINE IDEE, 
DEREN ZEIT 

GEKOMMEN IST.“

Victor Hugo
französischer Schriftsteller

(1802-1885)


