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CHEFSACHE

von Dr. Torsten Angermann FRICS

Aktives Zuhoren gehort 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 BedUrfnisse seiner Kunden zu erkennen
und zu verstehen, wird kaum erfolgreich beraten kénnen. Gleiches
gilt selbstverstandlich auch im Zusammenspiel mit den eigenen
Kollegen. Ein wirkliches Wir-Gefuhl kommt nur auf, wenn sich jeder
Mitarbeiter respektiert, verstanden und integriert fihlt. Fir uns bei
Angermann ist es deshalb wichtig, Gesprachen Raum zu geben. Das
beginnt bei der Umsetzung von New-Work-Konzepten wie jungst in
unserem Frankfurter Bdro bis hin zum Schaffen von Begegnungs-
statten wie unser Angermann Café in Hamburg, in dem gemeinsam
gegessen und zwanglos gesprochen und zugehdrt werden kann. Aber
auch gemeinsame Events, wie unsere jahrliche Weihnachtsfeier, sind
fUr uns wichtige Anldsse, um sich untereinander auszutauschen. Auf
beruflicher Ebene sind fir uns Veranstaltungen wie die Expo Real
in Minchen ein willkommener Anlass zur Kontaktpflege und zum
personlichen Kennenlernen. Also, wo immer Sie uns begegnen, spre-

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

¥

AUS DER REDAKTION:

LIEBE LESERINNEN UND LESER,

auch die diesjahrige 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 fUhren und ein Artikel
von Angermann Consult zeigt ,Neue Wege flr mittelstdndische
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

Geschaftsfuhrer Stephan Meyer, Volker Zappe (BOB AG) und
den REELAB-Inhabern Corinna Knoll und Mario Simon wieder
zahlreiche externe Experten als Autoren oder Interviewpartner,

fur die diese Ausgabe gewonnen zu haben.

Viel Spal? beim Lesen
wlnscht Ihnen

Christian Schoén
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SCHRITTE ZUR
ERFOLGREICHEN

IMMOBILIENTRANSAKTION

Transaktionen im Immobilienbereich sind im Zuge der diversen Ereignisse in den vergangenen

Monaten und Jahren immer anspruchsvoller geworden. Wahrend lange Zeit die Preise nur eine

Richtung kannten und gentigend Kaufer zur Verfligung standen, ist die Situation rund um den

An- und Verkauf einer gewerblichen Immobilie mittlerweile deutlich komplexer. Das Berliner

Investmentteam von Angermann hat acht Schritte aufgelistet, die zu einer erfolgreichen Immo-

bilientransaktion fihren und kommentiert die Bedeutung der einzelnen Punkte.

KLARE MANDATIERUNG DES MAKLERS IM
1 e RAHMEN EINES ALLEINAUFTRAGES

99 Mit einem Alleinauftrag signalisiert der Verkaufer den
ssenten seine eindeutige Verkaufsbereitschaft und
ektes. AuRerdem konnen
eden und ein

Kaufintere
somit die Lieferfahigkeit des Obj
so Doppelansprachen von |nvestoren vermi

kontrollierter Verkaufsprozess sichergestellt werden.
Gerald Beuker FRICS, Vorstand

ERSTELLUNG EINER REALISTISCHEN
2 ° PRElSEINSCHi\TZUNG UND VERMARKTUNGS-

STRATEGIE AUF GRUNDLAGE DES

AKTUELLEN MARKTGESCHEHENS
viduell beurteilt und behandelt
orabchecks kann der Berater seine
Kktuellen Marktlage,
erung des

,,Jede immobilie muss indi
werden. Im Rahmen eines V.
Erfahrungen, unter Beriicksichtigung der a

n lassen, um so die bestmogliche Positioni
SPs in den Vorder-

einfliele
Objektes zu gewahrleisten und dessen U

éé
d zu stellen.
- Markus Gabriel MRICS, Vorstand
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3 GRUNDLICHE
e OBJEKTAUFBEREITUNG
99 Eine umfassende Aufbereitung und Darstel-
lung der Objektinformationen sind wichtig, um
potenziellen Kaufinteressenten eine effiziente
Prifungsmaglichkeit zu bieten. Dies kann u.a.
die Einbindung professioneller Fotos und dezi-
dierter AufmaRe, das Einsehen der Bauakten
das Einrichten eines strukturierten Daten- |
raums oder das Erstellen von Vendor DDs
umfassen. Das Vorgehen

hat sich auBerdem bewahrt,
um eventuelle Kaufprejs-
abschldge im Zuge der Due
Diligence auf ein Minimum zu
reduzieren. §¢

Steven Zander,
Senior Investmentberater
(Immobilienékonom (IRE|BS))



5 VERSAND EINES

ERSTELLUNG EINER
e MARKET BOOKS

e ZIELGERICHTETEN GE
INVESTORENLISTE MIT.AUSSA -
i KRAFTIGER INVEST-
potenziellen =
MENT BROSCHURE

99 Gerade in der aktuellen Zeit ist die Auswah! der
Investoren entscheidend, um Transaktions-
sicherheit und den bestmoglichen Preis zu ” Umfassende und
gewahrleisten. Weitere Kriterien sind hierbei aussagekraftige Verkaufs-
die Geschwindigkeit, ein Track Record sowie unterlagen liefern einem
die Fahigkeit, mit dem aktuellen Marktumfeld

Investor alle notwendigen

Informationen fur sein

umzugehen. ‘
Underwriting und ermog-

Gerrit Doppertin, Senior Investmentberater .
i i polich eine fundierte
(MSc Real Estate) lichen es ihm, schnellstmoglich eine .
und somit nachhaltige Kaufentscheidung
Zu treffen.“

Efthimis papadopoulos,

Head of Investment Research Berlin

BEREITSTELLUNG WE ¥
ITERFU
6 e UNTERLAGEN HRENDER
99 Um dem Investor die Abgabe eines magli

| glichst fundi indikati
Kéufprelsangebots zu ermoglichen, informieren esenee
wir unsere Mandanten unter anderem (ber nicht 8 IE)XKLUSIVITAT'

° UE DILIGENCE

Q&A UND KAUFVER-

umlagefahige Nebenkosten, Mietvertrage mit Wert-

sicherung, Kuindigungsfristen, Mietvertrage sowie die TRAGSV ERHAN DLUNG
Mietflachen Definition. é“
. Wir empfehl
| - = | 1] prenlen unseren Mandant
Clau g ist, Assistenz Investment grundsatzlich die ExKklusivitats tfn
audia Langele A m vergape in zwej

Ph i

asen zu splitten. In der ersten Phase sollten
offene Fragen gekldrt werden und die kauf-
mannische sowie technische Due Diligence

7 VERGLEICHBARKEIT VON ANGEBOTEN erfolgen, wel
e UND HANDLUNGSEMPFEHLUNGEN Meeting Wif“e cann i einem,Red Flag

FUR DEN EIGENTUMER mundei,;iee st B.estatigung des Kaufpreises,
99 Durch die Vorgabe und Herausarbeitung einzelner die recht‘licherZWWDeltte'Phase Hmiasstfolgend
_Scoringpunkte’, welche in einem indikativen Kaufpreis- Kausertragsverhe ails der
angebot durch den Investor beriicksichtigt werden ) andiung
sollen, wird Transparenz und somit eine gute Entschei- :nd wird durch die Beur-
dungsgrundlage fur den Auswahlprozess geschaffen. “ bundung ?ir Transaktion

patrick Stahnke, Prokurist sendet
Heiko Silber MRICS, Prokurist

DURCH VERMITTLUNG VON ANGERMANN VERKAUFT:

BERLIN-MITTE BERLIN-
CHARLOTTENBURG
BERLIN- BERLIN- BERLIN-
CHARLOTTEN- TIERGARTEN KREUZBERG
BURG

IN.PUNCTO



IN.PUNCTO

WC
DIE REI

AUF DE
LOGISTIK
MARK

Interview mit Leon Schroder,

Immobilienberater

bei Angermann Logistik

WELCHE FAKTOREN BEEINFLUSSEN

AKTUELL DEN LOGISTIKMARKT?

Im Jahr 2022 gibt es, anders als in den vorherigen Jahren, meh-
rere Faktoren, die den Logistikmarkt beschaftigen und auch
beeinflussen. Aufgrund der Pandemie kam es in Folge einer
Kettenreaktion zu Ausfallen in den Lieferketten und Warenstro-
men, die WerksschlieBungen nach sich fihrten und somit einen
erheblichen Bruch im Wirtschaftskreislauf darstellten. Speziell
die Just-In-Time-Lieferung aus dem asiatischen Raum hat hier
massiv ins Gewicht geschlagen. Gerade Chinas anhaltende Null-
Covid-Politik I3sst Logistikunternehmen nach wie vor schwer vo-
rausplanen. In Folge des Angriffskriegs sind dann auch noch auf
dem Transitweg zwischen China und Europa viele Verbindun-
gen gekappt worden, da viele durch die Ukraine, Belarus und
Russland fuhren. Zudem ist der wichtigste Hafen am Schwarzen
Meer in Odessa sowie der gesamte Flugraum Uber Russland be-
troffen. Insbesondere im Bereich der Bitumen und metallischen
Rohstoffe ist Russland sehr groRer Zulieferer fir den europdi-
schen Raum, so wie es die Ukraine fur gerade dringend beno-
tigte Kabelbaume ist. Logistikunternehmen sind hier zu einer
cleveren und I6sungsorientierten Krisenplanung angehalten.



INWIEWEIT HABEN ONLINE-HANDEL

UND INDUSTRIE 4.0 DIE ANSPRUCHE

AN LOGISTIKIMMOBILIEN IN DEN

VERGANGENEN JAHREN VERANDERT?

Hierzu gibt zwei sehr passende Schlagworter: Digitalisierung

und Hyperkonnektividt. Big Data und die vollstandig vernetz-
te, immer intelligenter werdende Technik ist auf einem Markt,
auf dem es um maximale Effizienz und Produktivitat geht, nicht
mehr wegzudenken - um nicht zu sagen Uberlebensnotwendig.
Unternehmen mussen in der Lage sein, Produktions-/Lieferpro-
zesse kurzfristig auf die sich schnell andernde Nachfrage anzu-
passen. Wo Glasfaseranschlusse zur Selbstverstandlichkeit wer-
den, gehdren mit sich kommunizierende Industriemaschinen,
kunstliche Intelligenz oder die Strukturierung der DatenUber-
tragung per Blockchain mittlerweile zum Arbeitsalltag vieler
Unternehmen. Cloud Computing, um méglichst alle Lieferketten
miteinander zu verbinden und die automatische Identifikation
eines Produkts und dessen Zustand mittels bspw. RFID, ist im
Zusammenhang mit der Robotisierung eines Lagers, um Be-
wegungen zu beschleunigen, ein zentraler Bestandteil, wenn es
um die kinftige Effizienz eines Logistiknetzwerks geht. Auch ist

der Schritt in Richtung unterirdischer Rohrleitungen keine Sci-
ence-Fiction mehr, sondern ein neuer Transportweg, der bereits
von Experten aus verschiedensten Bereichen als mégliche Alter-

native in Erwagung gezogen wird.

WIE IST DAS VERHALTNIS VON ANGEBOT

UND NACHFRAGE, INSBESONDERE BEI
MODERNEN LOGISTIKIMMOBILIEN?

Die Assetklasse Lager/Logistik ist seit Jahren stark nachgefragt
und gerade auf dem Einkaufszettel der institutionellen Inves-
toren und Fonds ganz oben gelistet. Seit Pandemiebeginn 2020
und unter der Beachtung, dass multinationale Unternehmen sich
fur das Nearshoring entschieden haben, wachst zum einen der
Hallenflachenbedarf der Nutzer und zum anderen das Invest-
mentinteresse der Investoren gleichermallen starker an. Statt
ausschliel3licher Just-In-Time-Lieferung, gilt es kinftig die Wider-
standsfahigkeit durch hohere Bestande zu verstarken. Dies hat
zur Folge, dass Produktions-/Lagerstandorte zunehmend wie-
der in die Nahe des Endverbrauchers riicken werden. Themen
wie Brexit, Pandemie, Krieg, Nearshoring und entsprechend
veranderte Lieferketten fiihren zu erhdhtem Flachenbedarf. »

IN.PUNCTO
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Folglich stellt die Flachenknappheit auf dem Logistikmarkt aktuell

die groBte Herausforderung dar.

WIE IST DIE SITUATION FUR MIETER?

Auf der einen Seite stellt der Logistikmarkt Jahr fur Jahr neue Re-
korde auf. So wurden im Jahr 2021 gute 8,5 Mio. m? umgesetzt,
wovon gut ein Viertel auf die Big-5-Ballungsraume entfiel. Den
Auswirkungen der Pandemie trotzend, wurde so das Vorjahres-
ergebnis bundesweit sogar um ca. 25 % Ubertroffen. Erstmals
in der Geschichte wurde auch die 6 Mio. m? Marke auf3erhalb
der Ballungsraume geknackt. Fast die Halfte dieser Nutzer und
damit die stdrkste Fldchennachfrage, stellen Handels-/E-Com-
merce-Unternehmen dar. Abseits der eng bebauten Industrie-
und Gewerbegebiete gibt es also auch fur diejenigen, deren
Warenumschlag auf Uber 100.000 m? stattfindet, noch verfug-
bares Bauland und Mdglichkeiten. So wurden auch im vergan-
genen Jahr sechs Groftransaktionen im suburbanen Raum jen-
seits der 100.000 m2 Marke gezahlt. Die AbschlUsse fallen hier
auf die Branchen E-Commerce, Handel und Transport/Logistik
zurlck und sind mit beispielsweise Amazon oder Edeka zu be-
nennen. Ein entsprechend ausgefeiltes Logistiknetzwerk und die
regionale und/oder Uberregionale Infrastrukturanbindung (Sea,
Rail, Road, Cargo) ist jedoch auch dort essenziell. Fir Nutzer
im GroRenbereich bis 10.000 m? Nutzflache wird es in zentra-
len und strategisch wichtigen Gebieten allerdings zunehmend
schwer, entsprechende Flachenkapazitaten vorzuhalten. Fur
Mieter ist das rechtzeitige Umschauen nach neuen Flachen
oder einer Flachenerweiterung deshalb nur zu empfehlen. Je
nach Gesuch, bzw. Flachenbedarf, sind Vorlaufzeiten von 6 bis
hin zu 18 Monaten keine Seltenheit. Mithilfe des Maklers kann
der Markt auch Uber einen langen Zeitraum gescannt und beob-
achtet werden. Zeiten, in denen Ende des vierten Quartals die
Flache fUr das neue Jahr gesucht und gefunden wird, sind langst
vorbei. Unternehmen sollten sich mit dem perspektivischen
Flachenbedarf also permanent auseinandersetzen, um ihre
Chancen am Markt addquat wahrnehmen zu kénnen.

IN.PUNCTO

INWIEFERN IST DER
MANGEL AN LOGISTIK-
GRUNDSTUCKEN EIN
PROBLEM?

Steigende Grundstlckspreise,
gepaart mit dem rasanten An-
stieg der Baurohstoffpreise,
lassen deutlich weniger Neu-
entwicklungen auf den Mark-
ten zu. Gerade wenn man zum
Beispiel auf den nach wie vor
schon sehr stark nachgefrag-
ten Hamburger Markt schaut,
sieht man viele Logistikunter-
nehmen monatelang nach pas-
senden Fldchen suchen und
bei der Standort- oder Expansionssuche verzweifeln, da kaum
Flachen am Markt vakant sind oder werden. Hier ist ein Umzug
ins ebenfalls bereits nachgefragte Umland oft die Losung, um
bisherige Kapazitaten aufrecht zu erhalten. Im kleinen Flachen-
segment bis ca. 1.500 m? hat bereits vor Jahren ein regelrech-
ter ,Flachenkampf’ begonnen, der sich taglich weiter zuspitzt.
Hier ist die Stadtplanung in Zusammenarbeit mit Architekten
und dem Makler als Vermarktungstool gefragt, auch entspre-
chende Leerstande im innerstadtischen Bereich zu nutzen und
in beispielsweise Mikro-Distributionszentren umzuwandeln.
Der Ruckgang des Einzelhandels ist hier vielerorts wohl kaum
noch aufzuhalten und mogliche Lagerkonzepte sollten somit
friihzeitig Uberdacht und geplant werden. Verbleiben wir im
Hamburger Markt, so ist die Teilumwandlung des &stlichen
Hafengebiets in ein Wohngebiet ein zweischneidiges Schwert.
Zum einen lockert es sicherlich den angespannten Wohnungs-
markt etwas und schafft neuen und zugleich auch bezahlbaren
Wohnraum, zum anderen werden die knapp vorhandenen und
dringend benétigten Hafengrundstlcke weniger. Wenn es um
Core-Logistik-Zentren geht, straubt sich vielerorts die Gemein-
de/Stadt, Genehmigungen fur ein solches zu erteilen. Hinter-
grinde sind hier oftmals der starke Zuwachs des Verkehrs und
die im Vergleich zu einer Produktionsstatte geringe Anzahl an
Arbeitskraften, die ein solches Zentrum mit sich bringt.

WO STEHT DER DEUTSCHE LOGISTIKMARKT

IM INTERNATIONALEN VERGLEICH?

Nach der Automobilbranche und dem Handel stellt die Logistik-
branche in Deutschland den groBten Wirtschaftsbereich dar
und beschaftigt in etwa 3 Millionen Menschen - Tendenz stei-
gend und erforderlich, aber aktuell gebrochen. In Deutschland
und der gesamten EU fehlen Berufskraftfahrer, die Produkte
fur uns von A nach B beférdern. Diese Situation bestand aller-
dings, wenn auch nicht so ausgepragt, bereits vor dem Krieg
oder der Pandemie Die Steuerung von WarenflUssen und der
Transport von Gutern brachte uns im vergangenen Jahr knapp



300 Milliarden Euro Umsatz ins Land. Europaweit gesehen ist
Deutschland hier mit einem Anteil von ca. 25 % (Gesamtvolumen
Europa ca. 1.115 Milliarden Euro) absoluter Treiber und dank
hervorragender Infrastrukturqualitdt und Logistiktechnologie
in der Spitzenposition. Hochwertige Logistikstrukturen und die
Zentralitat in Europa sind auch kunftig ein Garant dafur, dass es
sich fur Unternehmen lohnt in Deutschland zu produzieren und

ihre Waren von hier in die Welt zu exportieren.

WOHIN STEUERT DER MARKT FUR LOGISTIK-
IMMOBILIEN IN DER ZUKUNFT?

Grundsatzlich lasst sich einfach sagen, dass solange wir konsu-
mieren auch entsprechende Logistikimmobilien gebraucht
werden. Da der Konsum in den letzten Jahren weltweit erheb-
lich gestiegen ist und auch ungebremst weitersteigt, werden
logischerweise auch immer mehr Lagerkapazitdten benotigt.
Deutschland ist an der Stelle Ubrigens prozentual gesehen
vom Treppchen des Exportweltmeisters auf das Treppchen
des Konsumweltmeisters gesprungen. Eine Oxford-Studie geht
beispielsweise davon aus, dass sich das Frachtaufkommen in
der EU bis 2050 verdreifachen wird. Der Bedarf an Lager/-Um-
schlagsflachen wird also auch in Zukunft mehr denn je beste-
hen. Im Zuge der sich fortwahrend verandernden Markt- und
auch Umweltgegebenheiten, wird sich zukunftig aber auch die
Logistikimmobilie an sich verandern. So spielen Nachhaltigkeit,
demografischer Wandel, Dekarbonisierung und technologischer
Wandel eine zentrale Rolle. Die Alterung der Bevolkerung wird
erwartungsgemal’ dazu flhren, dass das Arbeitskrafteangebot
in den meisten europaischen Landern langsamer wachsen wird
als die Gesamtbevdlkerung und in wichtigen Logistiklandern wie
Deutschland oder Polen sogar sinken wird. In Landern mit hoher
Beschaftigung und niedriger Arbeitslosenquote wird die Heraus-
forderung, Arbeitskrafte im Lager- und Transportbereich anzu-
werben, schwerer. Die zunehmende Bedeutung von sozialen
Faktoren und der Qualitdt/Ausstattung des Arbeitsumfelds wer-
den Investoren und Entwickler sicherlich kinftig starker bertck-
sichtigen, um Gebadudeeigenschaften und Annehmlichkeiten auf
den Mitarbeiter anzupassen. Der technologische Wandel wird
Gebaudedesigns und auch die Kubatur einer Liegenschaft ver-
andern. Vollautomatisierte Hochregallager und der zunehmen-
de Einsatz von KI und Robotertechnik fiihren zu Produktivitats-
und Effizienzsteigerungen. Eine Verkleinerung der Grundflache,
wobei dann entsprechend in die Hohe gelagert wird, kénnte
hier eine Losung fur noch effizienteres Arbeiten darstellen und
Flacheneinsparungen, bzw. Kapazitat fur mehr ermaoglichen.
ESG- (Environment, Social, Governance) Malinahmen, oder an-
ders gesagt - Nachhaltigkeitskonzepte, waren lange Zeit wenig
beachtet worden, sind allerdings 2022 prasenter denn je.

WAS BEDEUTET DAS KONKRET?
Klimawandel und soziale/gesellschaftliche Aspekte fUhren dazu,
dass Themen wie z.B. erneuerbare Energien, ressourcen-

n

schonende oder sogar klimaneutrale Bauten und faire, bzw.
transparente Arbeitsbedingungen stark an Bedeutung gewin-
nen. Sollen Immobilien kunftig verkauft werden, so prufen pro-
fessionelle Ankaufer, wie Versicherungen, Fonds oder grol3ere
Family Offices die ESG-Kriterien kinftig deutlich intensiver als
bisher. Wo genau einzelne Schwerpunkte gesetzt werden und
was fur den einzelnen ,ESG-konform” heil3t, bleibt allerdings so
individuell wie die Immobilie selbst.

Eine enorme Herausforderung fur nachhaltige Logistik ist die
Dekarbonisierung, die Reduzierung des CO>-Ausstofes. Hier
geraten die Logistikbranche wie auch die Immobilienbranche
unter Handlungsdruck. Zwar stellt der Transport in der Logistik-
wertschdpfungskette den grolSten Emissionsausstol’ dar (87%),
der COy-Beitrag von Gebaduden (13 %) sollte jedoch nicht ver-
nachlassigt werden. Die Schaffung politischer Rahmenbedin-
gungen flhrte dazu, dass Konzepte wie DGNB oder BREEAM ins
Leben gerufen wurden und nun einen umfassenden Uberblick
Uber Entwicklung und Umsetzung der Nachhaltigkeitskriterien
bereitstellen. Dies wird dazu flhren, dass Konstruktionsmerkma-
le einer Immobilie sich verandern werden. In der Praxis spricht
man hier dann z.B. von energetischen MaBnahmen wie einer
effizienten Dacheindeckung mit zusédtzlich vielen Dachfenstern
und sehr gut isolierten Wanden, einer Regenwassernutzung, PV-
Anlagen auf dem Dach oder Windanlagen auf dem Grundstuck.
Zur Verringerung der Transportemissionen kénnen, wie auch im
Supermarkt, Baumaterialien aus regionaler Herstellung gekauft
und verwendet werden. Batteriespeicher und Ladestationen
fUr Elektroautos kdnnen Energieeffizienz, bzw. Pendleremission

ausgleichen.

WORAUF KONNEN SICH MARKTTEILNEHMER
ALSO KUNFTIG EINSTELLEN?

Zukunftig wird der Einsatz von Automatisierung und Robotern
im Logistikbereich erwartungsgemaf noch deutlich zunehmen
und technologische Entwicklungen werden ein wesentlicher
Treiber fur die Entstehung neuer ,intelligenter” Gebdudetypen
sein. Daneben wird die Nachfrage nach umweltfreundlichen
bzw. klimaneutralen Logistikimmobilien (Netto-Null-Kohlenstoff-
Gebaude) in den kommenden Jahren ansteigen, da sich grol3e
Unternehmen im Zuge zunehmender gesetzlicher Vorgaben
und Normen sowie dem gesellschaftlichem Druck zu Klimaeffi-
zienz und der Bepreisung von COz-Emissionen zu Kohlenstoff-
einsparungen verpflichten werden. Neben dem Neubau griner
Logistikimmobilien wird dabei insbesondere die Sanierung und
NachrUstung bestehender Gebdude mit COj-reduzierenden
Systemen von zentraler Bedeutung sein. Gerade in stadtischen
Raumen werden Nutzer, Entwickler und Investoren gefordert
sein, die Logistik effizienter, nachhaltiger und mit weniger nega-

tiven Auswirkungen zu gestalten.

www.angermann-realestate.de
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FAST FOLLOWER STATT FIRST MOVER:
DIGITALISIERUNG IN DER IMMOBILIENBRANCHE.

Die digitale Transformation zahlt ohne Frage zu den
bestimmenden Themen, mit denen sich deutsche
Unternehmen aktuell beschaftigen. IN.PUNCTO sprach
mit Ali Rasul, bis September 2022 Head of Innovation
& Digitization bei der Taurecon Real Estate Consulting
GmbH, Uber den Stand der Digitalisierung in
Deutschland im Allgemeinen und die Entwicklungen
in der Immobilienwirtschaft im Speziellen.

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-Lander-Vergleich den 35. von 39 Platzen
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 vollumfanglich
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 kénnte 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 zusammengefuhr-
ten Datensammlung zu nutzen, um bessere Entscheidungen

zu treffen.

Wie schreitet die Umsetzung von Digitalisierungsprozes-
sen in der Immobilienbranche voran?

Die Wichtigkeit wird von vielen Unternehmen gesehen, aller-
dings agiert der GroRteil 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.

IN.PUNCTO

Haufig fehlt diese sogar innerhalb einer Abteilung. Der starke
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 Giberwinden?

Faktoren wie die Zurlckhaltung der Politik den digitalen Wan-
del in Form eines autarken Digitalministeriums zu begleiten
oder erschwerte Prozesse in dem Umgang mit Behdrden spie-
len zwar eine Rolle, entscheidender ist fur mich allerdings, dass
es hierzulande eine gewisse Vorsicht-Haltung gibt. Es wird erst-
mal geschaut, wie die Ergebnisse der Pilotarbeiten in anderen
Landern sind, um anschlieBend auf einen Trend aufzuspringen,
der zu dem Zeitpunkt keiner mehr ist. Beispiele hierfur sind die
Cloud-Infrastruktur und (Mikro) Mobilitat.

Gibt es fundamentale Unterschiede, Arbeitsprozesse im
Bereich der Digitalisierung zu beschleunigen bzw. effizi-
enter zu gestalten zwischen Konzernen und mittelstandi-
schen Unternehmen?

Ein Konzern verdndert sich in der Regel langsamer, da fest
eingefahrene (Genehmigungs-) Prozesse nicht so einfach zu
bewegen sind, wohingegen Klein-/Mittelstandler und Startups
Prozesse relativ einfach optimieren bzw. neue Prozesse ein-
fUhren kénnen. FUr GroBunternehmen bietet sich allerdings
die Moglichkeit mit No-code/Low-code Losungen bestehende
Prozesse zu automatisieren und neue automatisierte Prozesse
einzufihren, ohne die Hirde nehmen zu mussen, eine neue

Software im Unternehmen einzufuhren.
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Was passiert mit nicht mehr zeitgemaRen Immobilien?

In Ballungsgebieten wird viel mehr Wohnraum benétigt, auch
wenn es derzeit eine Tendenz fur die Suburbanisierung gibt.
Voraussetzung flr eine relevante Stadtflucht ist aber die dauer-
hafte Umsetzung von Homeoffice in hierfur mdglichen Berufs-
feldern, welche zur Umsetzung von mehr Co-Living-/Co-Wor-
king-Konzepten fuhren 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 fUr den stationdren Einzelhandel erzwungen hat. Be-
reits 2016 wurde Amerikas dlteste Shopping Mall (The Arcade
Providence) vom klassischen Einkaufszentrum umfunktioniert
und enthadlt inzwischen ca. 50 Mikroapartments. Auch in Berlin
findet dieses Konzept, das von amerikanischen Investoren an-
getrieben wird, inzwischen Anklang. Es existieren Projekte, in
welchen neben dem Einzelhandel auch Buroflachen und Servi-
ced Apartments entstehen. Auch leerstehende Hallen in denen
friher produziert worden ist, werden zukunftig vermehrt um-
funktioniert werden, um eine zeitgemafRe Nutzung zu gewahr-

leisten.

In der Immobilienwirtschaft ist der starke Zuwachs von
neuen ,PropTech-Unternehmen” zu erkennen. Wie stehen
Sie zu der Entwicklung und welche Méglichkeiten 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 ermdglichen. Bei Kon-
zernen oder Unternehmen mit Immobilienportfolios ab einer
Anzahl von ca. 50, ist der Prozess zum Einflhren einer neuen
Software in der Regel sehr komplex. Aus diesem Grund ist eine
nutzergetriebene Entwicklung, die BedUrfnisse analysiert, Ge-
wohnheiten und vorhandene Prozesse berUcksichtigt, unab-
dingbar.

Plattformen und Initiativen zur Standardisierung von Daten-
schemen haben in anderen Branchen bereits gezeigt was mog-
lich ist, gerade wenn es um groRBere Datenmengen geht (z.B.
Film- oder Musikindustrie). Aus meiner Sicht werden diese lang-
fristig auch in der Immobilien Branche kleine Insel-Lésungen
und manuelle repetitive Prozesse ersetzen, da der Mehrwert
der Informationen so viel hoher ist. Dies fuhrt zu schnelleren

Entscheidungen mit qualitativeren Daten als Grundlage.

Zu den Topthemen der Digitalisierung gehért ohne Zweifel
der Bereich Kiinstliche Intelligenz. Wie beurteilen Sie die
Entwicklung und welche Einflisse gehen damit auf den Im-
mobilien tber?

Kl ist ein sehr weitldufiger Begriff und wird leider noch zu oft
missverstanden. Das Potential in der Immobilienbranche ist aus
meiner Sicht enorm. Haufig existieren wenig bis keine Prozesse

und Ablaufe werden teilweise von einzelnen Personen (Exper-
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ten) gesteuert. Aufgrund von Informations-Silos fehlen somit die
Zusammenhdnge und ein plausibles Gesamtbild. Obwohl die
Daten in den meisten Fallen vorhanden sind, ist es aus Grinden
von Ressourcenknappheit und immens verursachenden Kosten
nicht moglich, diese zu jeder notwendigen Entscheidung aktuell
zusammen zu bringen, um eine Relation herzustellen.

In welchem Umfang wird kunstliche 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 Kl bei groBen
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
fur 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-
malen Berufsgruppen, bzw. das Verschmelzen von Positionen
unvermeidbar ist, wenn wir technologischen und gesellschaft-
lichen Fortschritt méchten. Durch neue Technologien ergeben
sich auch neue Opportunitdten, bei denen das generations-
Ubergreifend erlangte Expertenwissen eingesetzt werden kann,
um Algorithmen und KI-Modelle in der Zukunft zu verbessern.

Technische Gerdate werden stetig leistungsstarker und
hochwertiger. Im jahrlichen Turnus werden neue Mobil-
gerate prasentiert - wie beurteilen Sie die Obsoleszenz in
Relation mit dem technischen Fortschritt?

Bei der Entwicklung von technischen Geraten ist Obsoleszenz
unabdingbar, da die grolen Technologieunternehmen als Trei-
ber in der Wirtschaft neuere und schnellere Technik zur Ver-
fugung stellen, um komplexe Fragestellungen effizienter zu 10-
sen. Aus meiner Sicht ist dies positiv, da sich so immer bessere

Moglichkeiten ergeben und mehr Transparenz geschaffen wird.

Welche Wiinsche haben Sie an den Immobilienmarkt mit
dem Blick auf die Zukunft?

Das der Markt der Immobilitdt etwas mobiler, flexibler und
transparenter wird. Dies wirde sowohl den anbietenden als
auch auf den nachfragenden Parteien einen effizienteren Ab-
lauf ermdglichen. Somit kénnte zu jedem Zeitpunkt eine ver-
lassliche Aussage Uber die Immobilie getroffen werden. Eine
Due-Diligence Prufung per Knopfdruck wdre ein Beispiel, wel-
che sich umsetzen liel3e, wenn alle Informationen zu jeder Zeit
falschungssicher und dezentral z.B. in einer Blockchain gespei-
chert werden wirden.

Ali Rasul

Experte fur Digitalisierung
in der Immobilienbranche

15

.|
—

IN.PUNCTO



16

PASSIONATE
ABOUT
MACHINES

Die Leidenschaft der Mitarbeiter von NetBid fir Maschinen

wird durch die Emotionen in den Fotos von THOMAS ERTMER,

Gutachter bei NetBid und Fotograf, Ausdruck verliehen.
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99 Die Maschine steht im Mittelpunkt. Die Fokussierung im Foto auf die
Funktion der Maschine und das Erschaffungspotential verleiht jedem
Foto Dynamik und bringt die Haltung unserer Marke zum Vorschein:

(14

Passionate About Machines. JASON SCHIESS, Leiter Marketing und Digital bei NetBid
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ImmoWertV
2021

traten fir Sachversta
Immobilienbewertungen zahlreiche Anderungen in Kraft. IN.PUNCTO
sprach mit Stefan Gunkel MRICS, Geschaftsfuhrer der Angermann Valuation

Advisory GmbH, dartber, was neu ist bei der Immobilienbewertung.
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SEIT 1. JANUAR 2022 IST DIE VERORDNUNG UBER

DIE GRUNDSATZE FUR DIE ERMITTLUNG DER VER-
KEHRSWERTE VON IMMOBILIEN UND DER FUR DIE
WERTERMITTLUNG ERFORDERLICHEN DATEN
(IMMOBILIENWERTERMITTLUNGSVERORDNUNG -
ImmoWertV) IN KRAFT. WAS WAREN DIE
BEWEGGRUNDE FUR DIE NEUGESTALTUNG?

Die offizielle Idee dahinter ist nicht neu und unter anderem auch
im Baugesetzbuch (BauGB) verankert. Gutachterausschusse
sollen belastbare Marktinformationen sammeln, um den Sach-
verstandigen somit zu ermdglichen, marktgerechte Werter-

mittlungen zu erstellen.

WAS IST DIE GRAVIERENDSTE VERANDERUNG?

Friher war es eine Richtlinie verbunden mit Bewertungs-
empfehlungen, jetzt haben wir eine Verordnung, die besagt,
dass die ImmoWertV 2021 verbindlich zur Anwendung kommen
muss. Hier kommt die Modellkonformitat ins Spiel. Sie unter-
stellt, dass, wenn fur die Wertermittlung erforderlichen Daten
durch den Gutachterausschuss und bei der Erstellung der Wert-
gutachten durch die Sachverstandigen die gleichen Modelle
und Eingangsgrofen verwendet werden, sich zwangslaufig ein
marktgerechter Verkehrswert ergeben muss. Soweit die Theorie.

Da gibt es allerdings mindestens zwei Knackpunkte.

DIE DA WAREN?
Ich bin seit Uber funf Jahren ehrenamtliches Mitglied des Gut-
achterausschusses von Offenbach am Main, der Uber stan-
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dige Mitglieder verflgt. Die Kollegen sind ausgesprochen gut
geschult, insbesondere was statistischer Erhebungen angeht.
Allerdings sind sie, wie wahrscheinlich alle Gutachterausschisse
in Deutschland, substanziell und nachhaltig unterbesetzt und
verfligen zudem Uber erhebliche Nachwuchsprobleme. Ich gehe
davon aus, dass die nationale Bereitstellung einer belastbaren
Datenlage, wie es die ImmoWertV 2021 fordert, ein bis zwei

Dekaden in Anspruch nehmen durfte. »
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auch interessant zu erfahren,

dahintersteht? Vielleicht, dass auf Basis e

es so wahrscheinlich niemals geben wird, jede Person, die

Datenzugang sowie die Rechenmodelle verfligt, wie zum Beispiel
Staatsbedienstete, in der Lage ist, marktgerechte Bewertungen
zu erstellen. Wie bereits ausgeflhrt wird dieser Ansatz aber
mindestens aufgrund der zwei genannten Problembereiche ad

absurdum gefuhrt.
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STREITPUNKT

In der ImmoWertV 2021 wird das System der deutschen Verkehrswertermittlung ausfihrlich beschrieben.

Zentraler Aspekt dieses Systems ist die Modellkonformitat. Um das Prinzip der Modellkonformitat zu verstehen,
muss man wissen, dass es sich bei der deutschen Verkehrswertermittlung um ein zweistufiges Verfahren handelt:

STUFE 1

Zunachst ermittelt der jeweils zustandige Gutachter-
ausschuss die fur die Wertermittlung erforderlichen
Daten und verdffentlicht sie in seinem Grundstticks-
marktbericht. Fur die Verkehrswertermittlung von
Einfamilienhdusern verdffentlicht der Gutachter-
ausschuss beispielsweise die dafur erforderlichen
Sachwertfaktoren. Wie die veroffentlichten Sach-
wertfaktoren berechnet wurden und welche Ein-
gangsgroRen dabei verwendet wurden, muss vom
Gutachterausschuss genau beschrieben werden.

STUFE 2

Der Verkehrswertermittler setzt in seiner Wertermitt-
lung den vom Gutachterausschuss veroffentlichten
Sachwertfaktor an. Dabei muss er genauso vorge-
hen, wie vom Gutachterausschuss beschrieben und

zudem dieselben Eingangsgrofien ansetzen.

DIE IDEE ninter dieser zweistufigen Vor-

gehensweise ist folgende: Wenn bei der Ermittlung
der fur die Wertermittlung erforderlichen Daten
durch den Gutachterausschuss und bei der Erstel-
lung der Wertgutachten durch die Sachverstandigen
die gleichen Modelle und EingangsgroRen verwendet
werden, muss sich zwangslaufig ein marktgerechter
Verkehrswert ergeben.

In diesem zweistufigen System gibt es allerdings
ein grofBes Genauigkeitsproblem, denn die dem
Gutachterausschuss vorliegenden Kaufvertrage ent-
halten nur wenige aussagefahige Daten zur Quali-
tat der verkauften Immobilie. Mit den vorhandenen
Informationen lassen sich in der Regel keine ausrei-

chend genauen Sachwertfaktoren ableiten.
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AUSLAUFENDE GESCHAFTS- |
MODELLE AM BEISPIEL.DES -
SCHUHGROSSHANDELS "~

HEINRICH EISENHARDT

UNTERNEHMENSVERKAUF
ODER GEORDNETE LIQUIDATION?:

Die wirtschaftliche Welt steht im standigen emaR einer aktuellen KfW Studie mussen rund 266.000
mittelstandische Unternehmen bis 2025 ihren Betrieb
Wandel. Geschaftsmodelle, die Gber viele Jahre aufgrund nicht vorhandener Nachfolge schlieen. Aktuell
sind 28 Prozent der Unternehmer bereits Uber 60 Jahre und alter.
profitabel und marktgerecht waren, miissen In vielen Fallen besteht innerhalb der Familie kein Interesse an einer
Ubernahme der Geschéftsfiihrung. Die aktuelle wirtschaftliche Lage,
regelmaRig auf Zukunftsfahigkeit und Wett- gepragt durch Preissteigerungen, Inflation und nachlassenden Kon-
sum, sorgt fur ein Umfeld, das ein Generationenmanagement nicht
bewerbsfahigkeit gepruft werden. So werden immer attraktiv erscheinen lasst. Der demografische Wandel macht

sich also mehr und mehr im deutschen Mittelstand bemerkbar.

sich in den nachsten Jahren Geschaftsmodelle
Beim Schuhgrof3handel Heinrich Eisenhardt aus Northeim wurde die
wie zum Beispiel: Frage der Zukunftsfahigkeit und Wettbewerbsfahigkeit, aber auch
der Unternehmensnachfolge in den letzten Jahren zunehmend zum
« GroRRhandler fur Konsumguter, Thema. Seit Uber 75 Jahren beliefert das Unternehmen Schuheinzel-
handler in Deutschland mit Markenschuhen. Bei einem zweistelligen
« Zulieferunternehmen von Komponen- Millionenumsatz, mit ausgeglichenem Ergebnis ist Eisenhardt Schu-
he stets ein verlasslicher Partner fur Schuhfachhandler und Arbeit-
ten fir den fossilen Antriebsstrang, geber in der Region gewesen. Dennoch wurde in den letzten Jahren
eine Veranderung des Marktumfeldes und Umsatzriickgéange beob-
« oder Mineraldlhandler achtet. Das veranderte Kaufverhalten der Konsumenten, weg vom
Fachhandel, hin zum Online-Shopping, Markenstores und Filialisten
weiter transformieren muissen, um nicht sowie die Corona Pandemie haben diesen Effekt noch verstarkt. So
mussten auch vermehrt stationare Schuheinzelhandler in den letz-
aus dem Markt auszuscheiden. ten Jahren schlieRen. DarUber hinaus scheidet der Geschaftsfih-
rende Gesellschafter zum Jahresende 2022 nach Uber 40 Jahren im
Unternehmen altersbedingt aus. Die Nachfolge stellte eine weitere
von Thorsten Holland und Finn Hanke — Herausforderung fur das Unternehmend dar.
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Announcement (Kunden, Lieferanten, Personal)

Personalmalinahmen

Vertragsmanagement

Verkauf Lagerbestand

Debitorenmanagement

Ende der operativen Geschdftstatigkeit

Formeller Gesellschafterbeschluss

Antrag auf Anmeldung der GmbH-Auflésung beim HR

Veroffentlichung im Bundesanzeiger

Buchhaltung und Jahresabschluss 2022 und 2023

Archivierung der Unterlagen

Abschluss der Liquidation

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 anfanglicher
Einarbeitung und Durchdringung der Situation wurde nach Absprache mit den Finanzierungs-
partnern ein Gesellschafterbeschluss zur Einleitung eines Liquidationsprozesses herbeigefthrt.
Heinrich Eisenhardt Schuhe wird zum 31.12.2022 den Geschéftsbetrieb einstellen. In Zusammen-
arbeit mit den Angermann-Consultants wurde eine Liquidationsplanung mit Ergebnis- und Finanz-
planung und MaRnahmen erstellt, die die komplette Abwicklung des Geschaftsbetriebs inklusive
Verkauf der Immobilie vorsieht. Dabei soll das Jahr 2022 operativ mit Auslieferung der Herbst/

Winter Ware beendet werden.

Herausforderungen dabei sind die Verkiindung intern sowie extern gegenuber den Lieferanten
und Kunden, der komplette Abbau der Alt-Lagerbestande bis Ende 2022, die fristgerechte Kundi-
gung der Mitarbeiter aber Weiterbeschaftigung bis Jahresende, die Beendigung samtlicher Vertra-
ge, RuckfUhrung der Verbindlichkeiten aller Geschaftspartner und der Fremdfinanzierer sowie die

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

Der Prozess wird durch Angermann Consult bis zur finalen Abwicklung unterstitzt. Monatliche
Reportings zeigen hierbei Abweichungen vom gemeinsam festgelegten Plan und schaffen Trans-
parenz. DarUber hinaus werden bei stdrkeren Differenzen Malinahmen zur Gegensteuerung er-
griffen. FUr Eisenhardt Schuhe gilt es bis Ende des Jahres das operative Geschaft abzuwickeln, not-
wendige Mitarbeiter bis zum letzten Tag zu halten, die kompletten Alt-Lagerbestande zu verkaufen
und samtliche Debitoren einzutreiben. Davon kénnen alle Verbindlichkeiten auch der Banken be-
dient werden. Im Jahr 2023 wird die Liquidationsbilanz eroffnet und zum Jahresende geschlossen
und die Unterlagen durch den Liquidator archiviert. Abschliel3end sieht die Planung sogar einen
Restbetrag vor, der an die Gesellschafter quotal ausgeschuttet wird.

www.angermann-consult.de

Thorsten Holland
Geschdftsfihrender Partner
Unternehmensberatung bei der
Angermann Consult GmbH

Finn Hanke
Senior Consultant bei der
Angermann Consult GmbH
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QUELLE: BOB AG / AGSTA ARCHITEKTEN

heit: Als Immobiliennutzer muss man

haben. Und was fur jeden zuhause gilt,
ist natdrlich auch im gewerblichen Be-
reich Thema. Wie ein besonders schlau-
er, nachhaltiger und kostensicherer Weg
aussieht, zeigen wir hier am Beispiel des
Balanced Office Building BOB, das gera-
de am Fischerhof in Hannover entsteht.
Die meiste Energie bendtigt ein Buro-
gebaude gewohnlich zum Heizen und
kunftig vor allem zum Kuhlen. Welchen
Bedarf ein Gebdude hat, definiert neben
dem Wetter seine Konstruktion. Uber-
dimensionierte Fensterflichen erhdhen
z.B. den Kuhlbedarf, zweifach verglaste
Fenster oder ungeddmmte AuRBenwande
kosten sehr viel Heizenergie. Die Bau-
physik eines Gebdudes ist sehr komplex
und voller Wechselwirkungen. Hier kann
sowohl beim Entwurf als auch beim Bau
neuer Gebaude viel falsch gemacht wer-
den. Bei einem Serienburogebaude sind
diese komplexen Zusammenhdnge in
einem einheitlichen Konzept geldst, Bau
und spaterer Betrieb streng Uberwacht.
Der BOB ist schon durch seine Grund-
eigenschaften so konzipiert, dass er sehr
wenig Energie bendtigt und mit sehr ge-
ringen Temperamplituden auskommt.
Damit spart er viel Energie. Der Bedarf
eines BOBs an Strom fur Heizen und
Kuhlen liegt bei 55 kWh/m? und Jahr.
Der Wettbewerb bendtigt dafir mehr als
das Dreifache - und nutzt dafur teilweise
immer noch fossile Energien.

Nun stellt sich die Frage, wo die bendtig-
te Energie herkommt. Bei BOB.Fischer-
hof gewinnt das System die eigentliche
Heiz- und Kuhlenergie aus dem Unter-

IN.PUNCTO

Gaspreise, Strompreisschock, Olknapp-

im Moment besonders starke Nerven B

grund. In Kirze bohren die BOB-Exper-
ten 100 m tiefe Sonden ins Erdreich. Da

unten herrschen ganzjahrig rund 11 °C.

Diese nutzt das System einerseits direkt | i

zum Kahlen, andererseits mit Hilfe einer
rekordverdachtigen Warmepumpe als
verdichtete Energie zum Heizen. Und '
diese Energie steht ganzjahrig kostenlos |
bereit. Heizen ist bei BOB eine geruhsa-
me Sache: Die Betondecken strahlen die
arbeitenden Menschen behutsam mit
rund 21-22 °Can. 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 benotigt, verzehren die Warme-
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
Déachern bilanziell Gber das Jahr betrach-
tet mehr als genug selbst, ist hier also
Klimaneutral.

Was haben Sie nicht gelesen? Richtig: bei
BOB kommen Gas, Ol und explodieren-
de Preise nicht vor - jetzt und auch nicht
in Zukunft. Und da der Léwenanteil an
den Preissteigerungen bei Nebenkosten
im Moment eingekaufte Energie ist, ver-
steht sich von selbst, dass bei BOB nur
Mehrkosten fur ein wenig dazugekauf-
ten Okostrom anfallen. Wir haben nach-
gerechnet, dass BOB erst in 15 Jahren
die Kosten fur Heizen und Kuhlen hat,
die andere schon heute fur einen Neu-
bau ausgeben.

Da entscheidet man sich doch fur gratis

Heizen und Kihlen, oder?
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Volker Zappe
Leiter der
kommunikation
BOB AG

MRICS
Geschéaftsfuhrerin - Unternehmens-

in Hannover

Vesna Meyer
bei Angermann

KUHLEIN

VON VESNA MEYER
UND VOLKER ZAPPE
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GLOBALE
KRISENHERDE

UND DER

M&A-

MARKT

In der Offentlichkeit werden meist nur die ganz groRen M&A-Deals bekannt,

an denen marktbedeutende Unternehmen beteiligt sind. Tatsachlich gibt es viel

mehr Transaktionen, sind doch z. B. viele der Unternehmensubergaben im Zuge

von Nachfolgeregelungen hier einzuordnen. Aber auch wenn Unternehmen

aus einer Krise, einer Sanierungsphase oder im Zuge einer
Insolvenz neue Eigentumer bekommen, handelt es sich

um M&A - hier im Subsegment ,Distressed M&A",

nteressanterweise werden Unternehmensibernahmen in

vielen Fdllen nicht ausschliel3lich durch Eigenmittel oder

klassische Kredite finanziert. Gerade bei Unternehmen,
die anlagenintensiv sind, also Uber nennenswertes Anlagever-
mogen verfugen, kann Leasing eine sehr relevante Rolle im Fi-
nanzierungsmix spielen. Bei Produktionsunternehmen kann
durch ein Sale & Lease Back des Maschinenparks in den Anlagen
gebundene Liquiditat gehoben und zur Finanzierung der Unter-
nehmensiUbernahme oder der sich anschlielenden Integrati-
ons- bzw. Startphase genutzt werden. Bei einem Sale & Lease
Back verkauft das Unternehmen die Maschinen und Anlagen
an einen spezialisierten Anbieter wie die Nord Leasing GmbH in
Hamburg und least sie ohne jegliche Einschrankung der Nutzung
sofort wieder zurtick. Dabei kommt es elementar auf die sach-
gerechte Bewertung der Assets an. Auf Basis eines Zeitwertgut-
achtens werden die Anlagen erworben, und der Kaufpreis fliefst

IN.PUNCTO

von Thomas Vinnen, Griinder und geschdftsfiihrender
Gesellschafter der Nord Leasing GmbH

dem Unternehmen zur freien Verfigung zu. Voraussetzung fur
eine solche Transaktion ist ein substanzielles, mobiles und vor
allem frei zur Verflgung stehendes Anlagevermogen mit einem
Zeitwert von 0,5 bis 20 Mio. EUR. Ublicherweise korrespondie-
ren hiermit UmsatzgréfRen von 5 bis 300 Mio. EUR.

Auch wenn die Finanzierungsfunktion von Sale & Lease Back - und
damit die Liquiditadtsgewinnung - im Vordergrund steht, kdnnen
darUber hinaus weitere Effekte erzielt werden. Das Heben stiller
Reserven wirkt positiv auf das Unternehmensergebnis. Die damit
einhergehende Starkung des Eigenkapitals wird bei Betrachtung
der fUr das Rating sehr mafgeblichen Eigenkapitalquote noch
zusatzlich beglnstigt, weil durch den Leasingvertrag die Assets
nicht mehr bilanziert werden und somit die Bilanz verkdrzt wird.
Wenn jedoch genau diese Effekte nicht realisiert werden sollen,
steht mit dem Sale & Rent Back eine Mietkaufvariante als Alterna-
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SALE & LEASE BACK ALS FINANZIERUNGS-

INSTRUMENT BEI ME&A-TRANSAKTIONEN

tive zur Verfugung. Hier bleibt das Unternehmen wirtschaftlicher
Eigentimer der Assets - diese bleiben im Anlagevermdgen und

werden weiter planmalig abgeschrieben.

Gemessen an den Transaktionszahlen und -volumina entwickel-
te sich die M&A-Aktivitat im industriellen Bereich zuletzt ruck-
laufig’. Grinde hierfur sind nicht nur der Ukraine-Krieg und die
Corona-Pandemie, sondern vor allem die volatilen Markte und
die Zinswende. Wie stark und vor allem wie lange diese Krisen-
herde den M&A-Markt beeinflussen werden, lasst sich angesichts
der aktuellen globalen und politischen Entwicklungen schwer

vorhersagen. Allerdings erwarten drei Viertel der im Rahmen der

aktuellen Deloitte-Studie Befragten einen Anstieg der Distressed
M&A-Transaktionen?. Unterstitzung erfahrt diese Einschatzung
durch die weit verbreitete Erwartung unter den Mitgliedern der
Gesellschaft fur Restrukturierung (TMA Deutschland), dass in den
kommenden Monaten Refinanzierungsangebote verstarkt nach-
gefragt werden?. Vor diesem Hintergrund und aufgrund des en-
gen Austausches mit vielen Akteuren im Distressed-M&A-Markt
rechnen die Experten der Nord Leasing GmbH fur die nachste
Zeit mit einer weiter anziehenden Nachfrage nach Sale & Lease

Back-Losungen im Zusammenhang mit Unternehmenskaufen.

www.nordleasing.com

" Vgl. Datasite: ,Deal Drivers: EMEA HY 2022. A spotlight on mergers abs acquisition trends in 2022".

2Vgl. Deloitte: ,Distressed M&A-Studie”, Mai 2022.

3 Vgl. Gesellschaft fur Restrukturierung - TMA Deutschland e.V.: ,TMA Restrukturierungsbarometer, juli 2022.
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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-
nehmen. Lesen Sie hier funf Anregungen, wie man trotz Burojob fit und
aktiv bleibt und wie Arbeitgeber ihre Mitarbeiter dabei unterstutzen konnen.

Maria Alberti-Moghaddam und Leslie Angermann
sind Geschaftsfuhrerinnen der IMMPRESSO GmbH.

Das Hamburger Unternehmen bietet eine moderne

Lunch-Losung fur Buros. Das modulare System bietet

fur jede BUrogroRe die passende Losung. Ob ein voll
ausgestattetes IMMPRESSO Deli, eine IMMPRESSO
Bar oder ein IMMPRESSO Catering, mit oder ohne

Service: Fur jedes Anforderungsprofil ist etwas dabei.

=S

Www.immpresso.de IMMPRESSO




Auf eine abwechslungsreiche

und ausgewogene Erndhrung achten
Egal ob Fruhstick, Mittagessen oder ein
Snack zwischendurch: Mahlzeiten sollten
bewusst und in Ruhe eingenommen wer-
den. Eine abwechslungsreiche und gesun-
de Erndhrung bringt zudem Energie fur
den Tag

S
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Lunch Caterings/Snacks in Meetings
Sollte der Terminkalender doch zu voll
sein, um in die Mittagspause zu gehen,
empfiehlt es sich fur langer andauernde
Meetings, Caterings mit kleinen Snacks zu
organisieren, um/’so_ein, Leistungstief zu
vermeiden.

Take a Break

Wahrend 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 Klénschnack mit
Kollegen gehdren oder ein Spaziergang
an der frischen Luft. Das 60-30-10 Prinzip
ist fur die Mittagspause ein guter Grad-
messer:

60% der Mittagspause sind Essenszeit

30% der Mittagspause sind Bewegungszeit

10% der Mittagspause sind Erholungszeit
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Ausreichend Bewegung in den
Arbeitsalltag integrieren

Schon kleine Verdanderungen, wie die
Anschaffung eines hohenverstellbaren
Schreibtisches oder regelmalSige Bewe-
gungspausen konnen dazu beitragen, auf
der Arbeit nicht zu ,sesshaft” zu werden.
Zu den positiven Effekten gehodren eine
Forderung des Herz-Kreislauf-Systems
und weniger Krankheitsausfalle. Die Mo-
dule von IMMPRESSO beinhalten tbrigens
auch die Option ,Office Fitness”, einem in-
dividuellen Fitnesskonzept in Zusammen-
arbeit mit Personal-Trainern und Ernah-
rungsberatern. Arbeitgeber kénnen ihren
Mitarbeitern so infouse.einen sportlichen
und mentalen Ausgleich bieten, der zu-

gleich das Teambuilding starkt.

Moderne Lunch Lésung

im eigenen Blirogebaude

Ein leckeres und gesundes Lunch-Ange-
bot sowie eine hohe Aufenthaltsqualitat
kommen nicht nur den Mitarbeitern zu-
gute, sondern kann auch die Arbeitge-
ber-Attraktivitat deutlich und nachhaltig
steigern. Aullerdem wird durch ein ge-
meinsames Esserlebnis der Kontakt unter

den Mitarbeitern geférdert.

IN.PUNCTO
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Seit Jahren steigen die Kaufpreise fur
Wohnimmobilien - nun kommen er-
schwerend auch noch die Zinserho-
hung sowie steigende Bau- und Ma-
terialpreise hinzu. Das Problem bleibt
dennoch bestehen, selbst wenn die
Nachfrage vorlbergehend sinkt: Es
mangelt weiterhin an Wohnraum. Und
das ganz besonders dort, wo es die we-
nigsten verfugbaren Grundsticke gibt.

Doch gerade in diesem schwierigen
wirtschaftlichen Umfeld ergeben sich
unerwartete Mdglichkeiten. So erlebt
die Angermann Consult regelmaBig
entsprechende Falle, die sich alle nach

einem ahnlichen Muster abspielen.

Alteingesessene Unternehmen, die ur-
sprunglich am Stadtrand angesiedelt
waren, sind Uber die Jahrzehnte vom
Wachstum der Stadt Uberholt worden.
Sie finden sich nach 50 bis 100 Jahren
in einer mehr oder weniger zentralen
Lage wieder. Speziell Unternehmen
des produzierenden Gewerbes haben
- solange es die Gegebenheiten des
Grundstlckes zulieBen - den steigen-
den Flachenbedarf durch Anbauten
kurzfristig kompensiert. Das hat Uber
die Jahre dazu gefuhrt, dass erstens
die Flachennutzungen keinen moder-
nen Standards genugen, 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.
Das Resultat: Die Defizite der Produk-
tionsimmobilie und die gewachsenen
Nachteile des Standortes (wie z.B. er-
schwerte Erreichbarkeit) haben sich
zunehmend negativ auf die Wettbe-
werbsfahigkeit des Unternehmens aus-

gewirkt.

Doch die Einsicht fur eine Standort-
verlagerung kommt oft zu spat. Fur
entsprechende Unterfangen fehlen oft
die Kapazitaten und die Kapitalreser-
ven. Manchmal ist es auch die fehlen-
de Nachfolgeregelung oder aber die

IN.PUNCTO

KONVERSIONSFLACHEN:
CHANCEN UND RISIKEN
IMMOBILIENBERATUNG
IN SONDERSITUATIONEN

von Daniel Bethge,
Direktor im Bereich Distressed Real
bei der Angermann Consult GmbH
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Verweigerung zusatzlicher Kredite der
finanzierenden Bank, die dem Unter-
nehmen dann schlussendlich die Puste
ausgehen ldsst. Daher enden solche
Falle nicht selten entweder in einer ge-
regelten Geschaftsaufgabe oder in der

Insolvenz.

Zunachst wird dann versucht, das Un-
ternehmen Uber einen M&A-Prozess
an einen Investor oder einen Wettbe-
werber zu verkaufen. Sollte das Unter-
nehmen aber nicht Uber wertvolle
Patente oder SchlUsseltechnologien
verflgen, ist auch dies oft nicht mehr
moglich. Entsprechend folgt dann der
Abverkauf aller Maschinen und Anla-
gen, und zurdck bleibt am Standort nur
die Immobilie.

Uber 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 kdnnen, bedarf
es nicht selten einer Bebauungsplan-
anderung. Das zustandige Bauamt wird

von solchen Anfragen meist Uberrascht

und kann hier selten durch Geschwin-

digkeit glanzen. Driften dann die Vor-
stellungen fUr die Planung einzelner
Fraktionsmitglieder stark auseinander,
kann hier zeitnahe Planungssicherheit

ausgeschlossen werden.

Maogliche Altlasten und die dazugeho-
rige Bereinigung kénnen dann schon
frihzeitig die Wirtschaftlichkeit einer
maoglichen Projektentwicklung in Frage
stellen. Ubersteigen 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 Mog-
lichkeiten dem entgegenzutreten. Fur
die Gemeinden gibt es erst einmal
die Mdglichkeit, sich direkt an den Ab-

riss- und Bodensanierungskosten zu
beteiligen. Oft bieten auch die Bun-
desldnder, je nach Art der notwendi-
gen Bodensanierung, verschiedene
Fordertdpfe an. Zusatzlich kénnen die
Kosten durch Fordermittel der EU um
bis zu 50 % reduziert werden. Gerade
fur B- und C-Stddte ist das oft die einzi-
ge Mdglichkeit, eine langfristige Brach-
flache zu verhindern und stattdessen

Flachen zu revitalisieren.

Fazit: Auch wenn in Zeiten von politisch
Nach-

verdichtung, Konversionsflachen wie

geforderter, innerstadtischer
gerufen kommen, halten diese eben-
so viel Konfliktpotential parat. Stetig
wachsende Planungsauflagen der o6f-
fentlichen Hand stehen oft der Wirt-
schaftlichkeit eines Projektes im Weg.
Trotzdem  kdénnen  Fordermoglich-
keiten fur die Bodensanierung sowie
mogliche Zugestandnisse des Bauam-

tes wahrend des B-Planverfahrens das

Projekt retten.
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Als:fiSeschéftsthrer der von ihm 2011 gegruﬁn—
deten EBM Financial GmbH betreut der seit Uber
zwanzig Jahren in der Immobilienbranche tatige
Stephan Meyer gemeinsam mit seinem Team
namhafte Unternehmer und Unternehmen bei
ihren Immobilienfinanzierungen. Im Interview
mit IN.PUNCTO spricht er unter anderem uber
aktuelle Entwicklungen und gibt Handlungsemp-
fehlungen fUr Immobilienkaufer.




KAy

Wie beurteilen Sie die
aktuelle Zinsentwicklung?

Dynamisch! Aus unserer Sicht ist die
aktuelle  Zinsentwicklung die langst
Uberfallige Korrektur der expansiven
Geldpolitik der letzten 13 Jahre. Seit
der Lehmann-Pleite 2008/2009 und
der nachfolgenden Staatsschuldenkrise
wurden die Probleme lediglich mit noch
mehr Geldmitteln Ubertdncht. Eine
wirkliche Aufarbeitung und Neustruktu-
rierung der Schulden und Finanzsyste-

me hat nicht stattgefunden.

)

Derzeit drtcken The-
men wie die Inflation,
eine drohende Rezes-
sion, Fachkraftemangel|,
Ressourcenknappheit,
die Moglichkeit eines
erneuten Lockdowns
im Herbst und natur-
lich der Krieg in der
Ukraine die Stimmung.
Welchen Einfluss ha-
ben diese Faktoren aus
Ihrer Sicht fur den Be-
reich Immobilienfinan-
zierung?

Wir beobachten, dass die Nachfrage stark
zurickgeht und Immobilieninvestoren
dulerst vorsichtig agieren. Die Fremd-
kapitalkosten haben sich innerhalb von
6 Monaten um 2,5 bis 3 % erhoht, was
die Businessplane vieler Marktteilnehmer
schlichtweg nicht vorsehen. Die Rendite-
vorstellungen waren bis vor Kurzem noch
bei rund 3 %, welche sich angesichts der
derzeitigen Zinsen und Preise nicht reali-
sieren lassen bzw. zu niedrig erscheinen.

Hai»

Was sollten Immobi-
lienkaufer unbedingt
beachten?

Die Finanzierung langfristig abzuschlie-
Ben! Der Kaufpreis und die dazu pas-
sende Finanzierung sollten zwingend
fur mind. 10 bis 15 Jahre einen deut-
lich positiven Cashflow aufweisen. Eine
Wertzuwachsbetrachtung kann nur se-
kundar sein.

Hai»

Was zeichnet heute
eine optimale Immobi-
lienfinanzierung aus?

Langfristige Sicherheit in der Zinssiche-
rung, kurze und mit wenig Covenants
formulierte Darlehensvertrage sowie ei-
nen verlasslichen Finanzierungspartner.
Am besten eine madglichst breite Exper-
tise eines Vermittlers nutzen. (-;

Kain

Wie werden sich die
Finanzierungskonditio-
nen kurzfristig (inner-
halb von 12 Monaten)
sowie mittelfristig (3 - 5

Jahre) entwickeln?

Nicht ganz einfach zu beantworten. Ak-
tuell sehen wir tagliche Volatilitdten von
teilweise 40 Basispunkten, die in norma-
len Zeiten in 1 bis 2 Monaten vorkom-
men. Aus unserer Sicht werden die Zin-
sen weiterhin volatil bleiben, zumal die
Unsicherheiten durch diverse EinflUsse,
wie zum Beispiel Krieg, Gas, Energie
und Inflation, hoch bleiben. Eine weite-
re Erhdhung schlielien wir ausdrucklich
nicht aus. Die EZB bzw. die FED hat hier
bereits Signale in den Markt gegeben.
Weiter ist die Gefahr durch mogliche
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Ausfélle bei Immobilienfinanzierungen
aus Projektentwicklungen und einzel-
ner Markteilnehmer duferst hoch, wel-
che zu einer weiteren Verschlechterung
der Finanzierungsmoglichkeiten fihren
werden.

Hain

Hat die Immobilien-
bewertung im Vorfeld
einer Transaktion an
Bedeutung gewonnen?

Ja, sogar sehr. Bei allen Immobilienfi-
nanzierungen wird eine Immobilienbe-
wertung vorgenommen. Es mussen die
nachhaltige Miete, Restnutzungsdauer
und mogliche Capex-Themen individu-
ell bewertet werden. Diese haben einen
entscheidenden Einfluss auf die Kondi-
tionen, die Tilgungsstruktur sowie die
Darlehensbedingungen.

Hain

Nachdem der Invest-
mentmarkt fur Immobi-
lien jahrelang boomte,

wurde ab Marz 2022
geflhlt die Pause-Tas-

te gedruckt. Derzeit
scheint es so, dass es
wenige Transaktionen
angesichts abweichen-

der Verkauf- sowie
Kaufpreisvorstellungen
gibt. Welche Vorausset-
zungen mussen erfullt
sein, damit der Invest-
mentmarkt wieder in
Schwung gerat?

IN.PUNCTO
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Der Immobilienmarkt zeichnet sich nicht
durch seine Reaktionsschnelligkeit aus.
Die schnell und stark steigenden Zinsen
haben hier fur ein Ungleichgewicht ge-
sorgt. Wer fur 3 % Rendite Objekte kauft,
kann nicht mit 3 % finanzieren! Heillt im
Umkehrschluss:  Die  Ankaufsrenditen
mussen deutlich héher werden, was die
Kaufpreise im Allgemeinen sinken lasst.
Dass dort nicht jeder Marktteilnehmer
mitmachen mochte, liegt in der Natur der
Sache. Langfristig werden die Kaufpreise
aber nachgeben. Dieses bekommen jetzt
schon die Projektentwickler, beispiels-
weise durch steigende Baupreise und
hohere Ankaufrenditen, zu spuren.

[y

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

Ja, sehr deutlich sogar. Die europai-
schen Staaten, die nicht den Euro als
Wahrung haben, haben fast keine In-
flation. Die Immobilienmarkte sind auf
Grund der gestiegenen Zinsen zwar
auch etwas nervos, aber nicht im glei-

chen Ausmald wie die Euro-EU Lander.

[y

Sehen Sie Asset-Klas-
sen Gewinner bzw.
solche, die weniger von
der aktuellen Entwick-
lung tangiert sind?

Wir sehen aktuell alle Assetklassen in
einer schwierigen Situation. Es gibt eine
Assetklasse, die allerdings derzeit nur
eine Nische darstellt, aber sehr erfolg-
reich ist. Datenzentren / Serverfarmen
erfreuen sich groBer Nachfrage mit sta-
bilen Renditen.
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Umfassender Research
zu aktuellen Finanzierungs-

konditionen und Covenants

Ganzheitliche Betreuung
unserer Mandanten von der
Eintragung der Grundschuld
und endgultigen Auszahlung
des Darlehens bis zum Ende

der Laufzeit

Kaufménnische Uberprifung
des Ankaufvorhabens

Auswahl und Prasentation
der interessantesten

Finanzierungspartner

Strukturierung der
Finanzierung mit Analyse
der Sicherheiten und
Verhandlungsoptionen

Auf Wunsch Erstellung
technischer Gutachten zu
Liegenschaften Uber das

firmeneigene Netzwerk
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ESG 2022

UBER

NACHHALTI

IMMOBILIENE

Das Thema ESG gewinnt in der Immobilienwirtscria
an Bedeutung.

nehmend

Wie beurteilen Sie die Entwicklung der
steigenden Relevanz am Markt?
=CORINNA KNOLL: Wichtig ist nach unse-
rer Ansicht erst einmal zu verstehen, dass
es sich in erster Linie um die Definition
eines europdischen politischen Ziels auf
dem Weg zur Klimaneutralitat handelt und
wie wir in Zukunft nachhaltig wirtschaften
wollen. Und dieses Ziel richtet sich in der
aktuellen Phase der Umsetzung an die gro-
Ben institutionellen Teilnehmer des Mark-
tes.

=Mario Simon: In diesem Zusammenhang
mUssen wir wissen, dass die ESG - Krite-
rien nicht nur 6kologische Aspekte bedie-
nen, sondern Unternehmen und Investo-
ren Anreize schaffen sollen fur ethische

und soziale Werte einzustehen.

Warum kommen Unternehmen um
das Thema ESG nicht mehr herum?

=Mario Simon: Bereits seit 2017 haben bor-
sennotierte Unternehmen > 500 Beschaf-
tige in Deutschland die Pflicht, Uber ihre
Bestrebungen zur Sicherung der Umwelt-,
Arbeitnehmer- und Sozialbelange, sowie
zur Bekampfung von Korruption und Beste-
chung, Controllinginstrumente einzufuhren.

Im Mdrz 2021 trat dann der Sustainable Fi-
nance Action Plan der EU in Kraft. Relevant
sind hier in erster Linie die europdische
Offenlegungsverordnung und die Taxo-
nomie-Verordnung, die erstmalig verbind-
liche ESG-Kriterien fur Fonds und Unter-
nehmen festlegt, die sich als ESG-konform
klassifizieren wollen.

Im ersten Schritt waren diese Formulie-
rungen noch sehr ungenau, was zu Kritik
fuhrte. In Bezug auf die Immobilienbran-
che, waren z.B. konkrete Kriterien an die
Gebaude nicht definiert.

Inzwischen wurden im |. Quartal 2022 je-
doch neue technische Kriterien zu den Ver-
ordnungen vorgelegt.

Wie ist der aktuelle Stand der euro-
paischen Taxonomie- / Offenlegungs-
Verordnung?

=CORINNAKNOLL: Mit der Evaluierung
der Taxonomie-Verordnung am Anfang
des Jahres, liegt nun ein nachvollziehba-
res Klassifizierungssystem, basierend auf
Kennzahlen, als Bewertungsgrundlage fur
die 6kologische Nachhaltigkeit vor. Somit
bestehen erste Grundlagen, die es allen
Beteiligten ermdglicht, zu erkennen wie

nachhaltig z.B. ein Fondsvermdgen ist.
=Mario Simon: Dies bedeutet aber auch,
dass sich Investoren und Bestandshalter,
orientiert an der EU - Gebduderichtlinie,
klar mit der Frage der Sanierung lhrer Be-
stande und der Optimierung der Energieef-
fizienzklassen auseinandersetzen mussen.
Zusatzlich  definiert die Offenlegungs-
verordnung, die Informationspflichten
im Hinblick auf 6kologische und soziale
Standards sowie die Kriterien guter Unter-
nehmensfUhrung fur die Teilnehmer des

Finanzmarktes.

Welche Auswirkungen hat dies aktuell
auf den Investmentmarkt?

=CORINNAKNOLL: Um es deutlich zu sa-
gen. Der Anwendungsbereich der Offen-
legungsverordnung sowie der Taxonomie-
Verordnung, bezieht sich weiterhin noch
nicht auf die komplette Immobilienbran-
che und hat Licken. Zum Beispiel, nicht
konkret geregelt ist auch weiterhin die
Ermittlung der ErfUllung der technischen
Anforderungen. Zusatzlich existiert noch
keine Unterscheidung in verschiedene

Nutzungsarten von Immobilien.

IN.PUNCTO



(https://www.dena.de/themen-projekte/energieeffizienz/gebaeude/)

Quelle: dena - Deutsche Energie Agentur - Zahlen & Fakten
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Im Ergebnis definiert momentan jeder
selbst seine eigenen Grenzen der ESG -
Konformitat. Es existiert also keine allge-
meine Regel zur ESG - Strategie im Markt.

Welche Méglichkeiten gibt es aktuell
zum Nachweis der ESG - Konformitét
bzw. existieren ESG-Ratings und wenn
ja, welche Aussagekraft haben Sie?
=—CORINNAKNOLL: Aktuell gibt es kein
allgemeingUltiges ESG-Rating. Mittlerweile
existieren allerdings viele verschiedene
Rating-Methoden, die einen Vergleich er-
moglichen und von diversen Agenturen
und Dienstleistern angeboten und durch-
gefUhrt werden.

Nur beispielhaft ware hier das ECORE
- Scoring zu nennen, welches von der
Brancheninitiative ECORE (ESG - Circle
of Real Estate) fur die Immobilienbranche
erstellt und von ca. 100 Teilnehmern und
6 Verbanden unterstutzt wird. Das Bewer-

ebdude
giotes in
Deutschland.

ges
Endenergieverbrauch.

Was kann man tun damit eine Im-
mobilie nachhaltig ist bzw. den ESG -
Anforderungen Environmental (Um-
. welt) entspricht?

=Mario Simon:  Grundsétzlich ist der

ein ESG - Rating mdglich. Aber es gibt
bereits einige grundlegende Anforde-
& rungen bzw. Mdglichkeiten, die in den
ESG - Kriterien selbst konkret angelegt
% sind, um den Nachweis eines umwelt-

Nachweis beispielsweise detailliert Uber |

tungssystem gliedert sich in die 3 Bereiche
Governance, Verbrauche und Emissionen
sowie Asset Check. Bewertungsgrundlage
sind hierbei alle ESG - relevanten Krite-
rien, Gesetze, Verordnungen und die Ein-
wertung bestehender Zertifikate - sofern
vorhanden - wie DGNB, BREEAM oder
LEED. Im Ergebnis ergibt sich ein Scoring
von 1 - 100, welches vereinfacht das ESG
- Rating darstellt.

ESG ist die Abkirzung fiir Environ-

mental (Umwelt), Social (Soziales)
und Governance (Unternehmensfiih-
rung). Werden aus ihrer Sicht alle Be-
reiche ausreichend berucksichtigt?

=Mario Simon: Das Ubergeordnete
politische Ziel ist es, bis spatestens 2045
eine Netto-Treibhausgasneutralitdt Uber
alle Sektoren zu erreichen. Da aktuell ca.
35% des gesamten deutschen Endener-

gieverbrauchs auf Gebdude entfallen,

m

eutschen o5

und ressourcenschonenden Gebdudes
zu erbringen.

Die erste Méglichkeit ist die Nachweis- |
fUhrung, dass der Primdrenergiebedarf |
des Objektes innerhalb der besten 15%

des lokalen Immobilienmarktes liegt.
In der Praxis ist dies allerdings schwer
umzusetzen, da Vergleichswerte in der
Regel nicht bekannt sind.
Die zweite Moglichkeit ist die Bezug-
nahme auf den Energieausweis. Der

5

-Treibhaus-
gasneutralitat

uber alle Sektoren
erreicht werden.

v

richtet sich der Fokus der Immobilien-
branche dementsprechend stark auf den
Part Environmental (Umwelt).

Folgerichtig, steigen die Anforderungen
an die Nachhaltigkeitskriterien an Immobi-
lien. Und dies im gesamten Lebenszyklus
der Immobilie und an alle Beteiligten.
Und um die Frage zu beantworten. Ja, ich
finde alle Bereiche ausreichend bertck-
sichtigt und auch die Fokussierung der
Branche auf den Part Environmental (Um-
welt). Denn, nach den bisher vorliegenden
Studien verfehlte dieser Bereich die klima-

politischen Ziele bislang deutlich.

Mi uro
gaben die Nutzer
von Wohn- und
Nichtwohngebduden
2014 far Raumwdar-
me, Warmwasser,
Beleuchtung und
Kthlung aus.

Nachweis ist erbracht, wenn die Ener-
gieklasse A vorhanden bzw. im Rahmen
einer Sanierung innerhalb von 3 Jahren
erreicht wird.

Bei Bestandsgebduden ist eine weitere
erganzende Moglichkeit der Nachweis
der Senkung des Primarenergiebedarfs
innerhalb von 3 Jahren um mindestens
30 Prozent.




Wir sprachen bislang noch nicht tiber
die Punkte Social (Soziales) und Go-
vernance (Unternehmensfiihrung).
Haben Sie aus diesen Bereichen wei-
tere praktische Hinweise zur Umset-
zung der ESG - Kriterien?

=—CORINNA KNOLL:

Social (Soziales) lassen sich fur die Im-

FUr den Bereich

mobilienbranche - vereinfacht - unter
dem bekannten Stichwort Green Lease
die wichtigsten Punkte zusammenfassen.
Ausgewdhlte Punkte waren z.B. die Aus-
wahl der Gewerbemieter nach nachhal-
tigen Geschaftsmodellen und die Sicher-
stellung von gesunden und hochwertigen
Arbeitsplatzen. Weiterhin relevant ist der
Nachweis von E-Mobilitat und Alternativen
zum Auto. Gute Orientierung konnen hier
die bewdhrten Zertifizierungen DGNSB,
BREEAM oder LEED bieten.

Der Bereich Governance (Unterneh-
mensfuhrung) bezieht sich, abweichend
zu den beiden anderen Bereichen, auf
die Themen ,aullerhalb” der Immobilie,
wie z.B. Risikomanagement, Compliance,
Aufsichtsratsstrukturen und Korruption.
Beispielhaft zu nennen ware hier die Ent-
wicklung eines transparenten Berichtswe-
sens bei der Planung und Abwicklung von
Immobilienprojekten sowie ein proaktives
Stakeholdermanagement.

Natdrlich stecken hinter diesen Punkten
noch weitere Moglichkeiten zur Aufwer-
tung und Verbesserung des ESG-Rankings.

Wie hat ESG die Immobilienbranche
bereits verdndert?

=CORINNAKNOLL: Die Verknupfung der
Kapitalflisse an die Ubergeordneten Kri-
terien Umwelt, Soziales und die Form der
Unternehmensfuhrung, insbesondere an
Banken und Investoren, hat einen starken
Einfluss auf alle Teilnehmer des Marktes
und damit natdrlich auch auf die Immobi-
lienwirtschaft.

In Bezug auf die Immobilienbranche ist das
Bewusstsein deutlich gestiegen, dass das
Produkt Immobilie in Zukunft ohne die Be-
trachtung von ESG - Kriterien, insbesonde-
re der Thematik Nachhaltigkeit und Ener-
gieoptimierung, nicht mehr wirtschaftlich

zu betreiben und somit zu vermarkten ist.

Unsere momentane Energiekrise und die
daraus resultierenden Kosten zeigen dies
aktuell deutlich. Aber auch die Anforde-
rungen der Menschen an ihren Arbeitge-
ber, an ihren Arbeitsplatz und an das Ge-
bdude orientieren sich aufgrund der sich
wandelnden Lebensbedingungen stark an
diesen Vorgaben. Die ESG - Kriterien sind

hier nur der politische Rahmen.

Mit welchen politischen Entwicklun-
gen und weiteren gesetzlichen Rege-
lungen zu den ESG - Kriterien ist in Zu-
kunft zu rechnen?

=NMario Simon: In den nachsten Mona-
ten werden weitere Neuerungen zu den
ESG - Kriterien von der EU erwartet. Es
ist davon auszugehen, dass weitere Kon-
kretisierungen erfolgen und im Ergebnis
eine Ausweitung der Verpflichtungen und
Regulierungen auf weitere Bereiche der
Immobilienbranche stattfinden wird.

Welche Auswirkungen hat die Aus-
weitung der ESG - Kriterien auf die
Bewertungsrichtlinien von Immobi-
lien?

=—Mario Simon: Wie soeben erldutertist
davon auszugehen, dass eine Ausweitung
der ESG - Kriterien auf EU - Ebene erfolgt
und sich die verpflichtenden Gesetze auf
nationaler Ebene danach richten.

Im Ergebnis der hoheren Anforderungen
im Hinblick auf die Transparenz bei Er-
trags- und Risikofaktoren, steigen folge-
richtig auch die Anforderungen an die
Immobilienbewertung. Die durch die RICS
veroffentlichte ,RICS Valuation Guidance
Note addressing Sustainability and ESG"
gibt hierzu erste und gute Handlungs-
empfehlungen fur die Wertermittlung in

Bezug auf ESG - Kriterien.

Was bedeutet dies fiir private Eigen-
tumer von Immobilien und Bestan-
den und insbesondere auf die Preis-
bildung?

=—CORINNA KNOLL: Die Klassifikation ei-
ner Immobilie als ESG - konform, als Mittel
zur Wertsteigerung bzw. Werterhalt, wird
weiter an Bedeutung gewinnen. Bereits
heute ist deutlich festzustellen, dass die
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ESG - Konformitdt einer der wichtigsten
Kriterien bei Immobilientransaktionen ist,
deutlich den Preis definiert und zu einen
der Hauptkriterien der Ankaufsentschei-
dung geworden ist. Denn bereits jetzt de-

finiert sich hiermit die Fondstauglichkeit.

Zum Abschluss unseres Gespraches.
Welche wichtigste konkrete Emp-
fehlung zum Werterhalt /-steigerung
haben Sie fir Eigentiimer und Be-
standshalter im Umgang mit lhren
Immobilien? Welchen Beitrag kénnen
Sie als technisches Beratungsunter-
nehmen dazu leisten?

=—Mario Simon: Wenn ich mich auf eine
Empfehlung festlegen soll. Wir hatten
eingangs darUber gesprochen, welche
Kriterien der Energieoptimierung die
ESG - Konformitat definieren. Ich wirde
daher im Rahmen der Portfolio- und Be-
standssteuerung im ersten Schritt eine
transparente Analyse der tatsachlichen
Verbrauchsdaten empfehlen. Im zweiten
Schritt kann dann eine technisch-wirt-
schaftliche Bewertung erfolgen, welche
MafBBnahmen an den Bestdnden erforder-
lich sind, um die ESG - Ziele zu erflllen.
Denn die wirtschaftliche Optimierung der
Energiebilanz, mit dem Fokus der Redu-
zierung auf die Betriebskosten, ist ein klar

messbares Kriterium zur Wertsteigerung.

REELAB st ein inhabergefuhrtes tech-
nisches Beratungsunternehmen mit
Sitz in Berlin. Die Grundung erfolg-
te im Jahr 2016. Das Spektrum der
Beratungsleistungen erstreckt sich
Uber den gesamten Lebenszyklus
der Immobilie, hauptsachlich spezia-
lisiert auf Technische Due Diligence,
Energieberatung/-optimierung, Bau-
und Finanzierungscontrolling, Entwi-

cklungs- und Immobilienberatung.

www.reelab-partners.com

REENERISSASE
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MAKROOKONOMISCHES UMFELD

Seit Jahresbeginn hat sich die wirtschaftliche und politische
Situation verandert und ist herausfordernder geworden. Auf-
grund der veranderten makrodkonomischen Rahmenbedin-
gungen mussten sich Unternehmen auf Stérungen der globalen
Lieferketten, steigende Energiepreise, Zinsen und Inflation ein-
stellen. Durch die Corona-Pandemie, die ihren Anfang im Frih-
jahr 2020 nahm, haben Unternehmen gelernt, mit massiven
externen Einflussfaktoren umzugehen und schnell die Gege-
benheiten zu adaptieren. Auch viele europdische und globale
Wettbewerber stehen vor den gleichen Herausforderungen,
speziell im Bereich der Lieferketten. Jedoch sind insbesonde-
re immense Energiekosten, unzureichende Gasversorgung,
Sanktionen, hohe Inflation sowie potenziell weitere Pandemie-
malinahmen ab Herbst 2022 Themen, die die Unternehmen
der deutschen Wirtschaft treffen. Speziell die Energieseite kann

hier einen Wettbewerbsnachteil auslosen.

Der im Februar 2022 beginnende Ukrainekrieg hat das lange
boomende M&A-Geschdft zundchst abrupt gebremst. Das
Marktgeschehen hat jedoch seit dem Frihsommer 2022 wie-
der deutlich an Fahrt aufgenommen. Sowohl Strategen als
auch Finanzinvestoren wissen M&A weiterhin gezielt als strate-
gisches Instrument zu nutzen. Im ersten Halbjahr 2022 konnte
dennoch ein beeindruckendes Transaktionsniveau, trotz des

Kriegsausbruchs in der Ukraine, mit Uber 1.400 angekindigten

Food & Bevarage

Food & Beyg,

fage 1y
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VON OLIVER MARQUARDT,
Direktor bei Oaklins Germany und
Leiter des Frankfurter Biiros

bzw. abgeschlossenen Transaktionen mit deutscher Beteiligung
verkindet werden. Damit konnte das Niveau des Vorjahrszeit-
raumes fast erzielt werden (-4,6 %). Noch beeindruckender wird
das realisierte Niveau, da das erste Halbjahr 2022 das erfolg-
reichste M&A-Halbjahr seit 25 Jahren war.

Warum ist das so? Insbesondere Finanzinvestoren verflgen
Uber hohe Geldbestande und stehen somit unter Anlage-
druck. Die den Fonds Gelder bereitstellenden Inves-
toren wollen eine entsprechende Rendite erzielen.

Durch diesen Effekt sollte der M&A-Markt wei-

ter positiv beeinflusst werden. Aber auch

strategische Investoren streben nach

Wachstum und setzen hierbei nicht

nur auf organisch erreichbare

Ziele, sondern auch auf an-

organisches Wachstum.  »
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DIE LEBENSMITTELINDUSTRIE
BESCHREIBUNG UND TRENDS

Die Lebensmittelindustrie zahlt zu den wichtigsten Sektoren der
deutschen Wirtschaft. Aktuell sind rund 600.000 Personen in
der Lebensmittelindustrie in Deutschland bei ca. 6.000 Unter-
nehmen beschaftigt, wobei der GroRteil mittelstandisch struk-
turiert ist. Deutschland ist der grofRte Produzent von Lebensmit-
teln innerhalb Europas und der drittgroRte Exporteur weltweit.
Die Qualitat deutscher Produkte ist international stark nachge-

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

Die wesentlichen Subsektoren sind die alteingesessenen
Segmente der Fleisch- und fleischverabeitenden Industrie, die
Milchindustrie, SGRwaren sowie alkoholische Getranke.

In den letzten Jahren konnte ein struktureller Wandel innerhalb
der Lebensmittelindustrie, getrieben durch neue oder sich ver-
starkende Markttrends, beobachtet werden. Diese Markttrends
werden hdufig durch junge Unternehmen fokussiert, fihren je-
doch ebenso zu Veranderungen bei den etablierten Unterneh-
men. Die Adaption der Markttrends bei den etablierten Unter-
nehmen erfolgt zumeist durch anaorganisches Wachstum in
Form von Zukdufen und/oder Beteiligungen der jungen Unter-
nehmen. Dadurch lassen sich beim Erwerber haufig signifikante
Synergien heben, die das Wachstum der jungen Unternehmen

beschleunigen.

Oaklins hat diese Markttrends frih erkannt und zu wesentlichen
Themen Reports verdffentlicht. Diese kdnnen auf der Oaklins-
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Transparenz

Webseite (Publikationen des Food & Beverage Teams) einge-
sehen werden.

Was kann man aktuell am Markt ebenfalls beobachten? Gerade
im Hinblick auf die makrodkonomische Situation konnte in den
letzten Wochen festgestellt werden, dass Verwerter von aus-
sortierten Lebensmitteln eine stark gestiegene Nachfrage ver-
zeichnen konnten. Entgegen dem bisherigen Kundenprofil sind
mittlerweile Kunden aus allen sozialen Schichten zu finden. Sie
treibt vor allem das Sparen zu Lebensmitteln mit abgelaufenem
oder kurz davorstehendem Haltbarkeitsdatum. Die Anbieter
haben sich von einem ,cool und wichtig"-Anbieter zu einem

Grundversorger verandert.

DIE LEBENSMITTELINDUSTRIE
ALS INVESTMENT

Der Vergleich der Kursentwicklung der letzten 12 Monate von
Nestlé sowie der deutschen Unternehmen Sudzucker und KWS
Saat zu der Entwicklung des Dax zeigt deutlich, dass die Unter-
nehmen eine hohere Rendite als der Gesamtmarkt erzielen
konnten. Gerade in Krisenzeiten suchen Investoren ,sichere”

Anlageopportunitaten.

Die Lebensmittelindustrie gilt anlagetechnisch als konservative
Branche und sicherer Hafen, da Konsumenten nur innerhalb der
Branche wechseln kénnen, jedoch auf die Produkte der Industrie
angewiesen sind. Bei langfristiger, globaler Betrachtung wird der
Trend bestatigt. Der MSCI Food global konnte im Zeitraum von
funfJahren den deutschen Leitindex deutlich outperformen.


https://www.oaklins.com/news/de-DE/196267-publikationen-des-food-beverage-teams/?sector=food-beverage&country=all
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BEWERTUNGSTRENDS INNERHALB
DER LEBENSMITTELINDUSTRIE

Innerhalb der Lebensmittelindustrie wird in diverse Segmen-
te unterschieden. Oaklins orientiert sich zu Bewertungszwe-
cken an bdrsennotierten Unternehmen und der Einteilung
in 16 Industriezweige. Zur Uberleitung der Bewertung auf
nicht boérsennotierte Unternehmen ist eine Fundamentalana-
lyse des zu bewertenden Unternehmens unerlasslich, da die
Bewertungsmultiplikatoren im Einzelfall abweichen kdénnen.
Grundsatzlich ergibt sich jedoch anhand der Betrachtung der
Bdrsenbewertungen eine Indikation fur Unternehmen innerhalb
der Segmente.

Die folgende Grafik zeigt die Segmente, die aktuell die hochs-
ten, fUr das Kalenderjahr 2022 erwarteten, EV/EBITDA-Multi-

plikatoren aufweisen.

Distillers and vintners

Soft drinks

Bread & Bakery

.

B s

Confectionary

e

Seasonings

Im Vergleich zum 31.12.2021 sind die Segmente nahezu unver-
andert. Das Segment ,Bread & Bakery” ist aktuell das am dritt-
hochsten bewertete Segment, wahrend es zum Ende 2021 auf
Position 5 lag. ,Confectionary” und ,Seasonings” sind entspre-
chend von Position 3 auf Position 4, respektive von Position 4
auf Position 5 gerutscht.

M&A-AKTIVITAT MIT
DEUTSCHER BETEILIGUNG

In den letzten sechs Monaten wurden laut CapitallQ 25 Transak-
tionen mit deutschen Unternehmen der Lebensmittelindustrie
durchgefuhrt. Bei Analyse der Transaktionen kann festgestellt
werden, dass zumeist anorganisches Wachstum sowie eine Pro-
duktportfolioerweiterung im Fokus standen. Neben den klassi-
schen mittelstandisch gepragten Transaktionen sind insbeson-
dere der Erwerb von Ankerkraut durch Nestlé sowie der Erwerb
der deutschen Marken Landliebe, SGdmilch, Puddies, Mondelice

und Tuffi von dem niederlandischen Wettbewerber Friesland
Campina durch die MUllergruppe. Trotz der beschriebenen ma-
krookonomischen Lage werden weiterhin M&A-Transaktionen
durchgefuhrt.

Neben den bereits genannten Rationalen Wachstum und Portfo-
lioerweiterung haben seit zwei bis drei Jahren insbesondere die
Themen Environment, Social and Governance (ESG) bei Konzer-
nen, Finanzinvestoren und Banken an Bedeutung gewonnen.
Die Einhaltung von Umweltrichtlinien, die Férderung von Diver-
sitat und gute Governanceregeln fallen damit bei Akquisitions-
entscheidungen immer starker ins Gewicht. M&A wird zu einem
wichtigen Managementtool, um die eigene ESG-Bilanz zu ver-
bessern. Aus diesem Grund werden heute bereits in den Trans-
aktionsdokumenten die ESG Richtlinien und Aktivitaten der Ziel-
gesellschaften erldutert. Dies I3sst sich ebenso in nahezu allen

Branchen beobachten.

OUTLOOK

Aufgrund des makrookonomischen Umfeldes und Lebens-
mitteln als konservative, defensive Industrie erwarten wir eine

positive Entwicklung.

Wesentliche Treiber der positiven Entwicklung in 2023 sind:
» Zwang zu kritischer GroRe
» Digitalisierung
» Sicherung der Lieferketten
» Uberprifung des eigenen Portfolios
» Anlagedruck bei Finanzinvestoren
» Notverkdufe
» ESG
» Aktiondrsaktivismus

WWW.
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ME&A IN TRANSFORMATIONSSITUATIONEN

Mit einer 13-Wochen-Liquiditatsplanung konnte die Liquiditat

ie zahlreichen Krisen der Automobilindustrie brachten
fUr die zumeist mittelstandischen Zulieferer der gesam-
ten Automotive-Wertschopfungskette in den letzten
Jahren drastische wirtschaftliche Herausforderungen. Liquidi-
tatsengpasse konnten durch politisches Agieren zwar bedingt
Uberbrickt werden, doch die stark angestiegenen Material- und
Energiekosten bringen nun auch etablierte und bislang gesunde

Unternehmen in existenzbedrohendes Schwanken.

Der permanent steigende Bedarf an Mobilitdt von Personen
und Gutern zeigt sich auch in Krisenzeiten - sei es an explo-
dierenden Preisen fur Gebrauchtwagen oder Trends wie die
elektrischen Roller, welche das heutige Bild der Stadte bereits
pragen. Hier spiegelt sich auch das steigende Anspruchsden-
ken der Kunden wider.

Ein Musterbeispiel fuUr die Situation in der Branche ist ein
metallverarbeitender Automotive-Supplier, der mit Prazisions-
drehteilen eine seit Jahrzehnten renommierte Marktposition

innehat.
Im Zuge eines Restrukturierungs- / Sanierungsprozesses wurde

das Produktportfolio und die Kundenstruktur auf den Mobilitats-
wandel mit Fokus auf E-Mobility angepasst.

IN.PUNCTO

Uber viele Monate hinweg gesteuert werden. Zusatzlich wurde
parallel ein M&A Prozess mit Angermann Consult angestofRen,
um eine nachhaltige Nachfolgeregelung fur den familienge-

fUhrten Betrieb zu erzielen.

Durch die Auswirkungen des Ukrainekriegs, in Form von nicht
abgerufenen Bestellmengen oder Preiserhdhungen, 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 Eigenverwaltung brachte realistischere Aussichten

auf eine erfolgreiche Fortfihrung des Unternehmens.

Angermann Consult fihrte den M&A Prozess, erneut beauftragt
durch die Eigenverwaltung, mit einer ausgewahlten Investoren-
runde fort. Ein insolvenzrechtlicher Berater einer renommierten
Kanzlei unterstutzte die Eigenverwaltung, welche zuvor als Ge-

schaftsfuhrung agierte.

Durch die Ubernahme eines Investors kann schlieBlich eine
Hebung von Synergieeffekten und eine neue Positionierung
am Markt aufgebaut werden. Damit wirde zugleich die Wett-
bewerbsfahigkeit wieder hergestellt, wodurch der Produktions-



standort erhalten werden kann. Die Moglichkeit der Anpassung
der Rahmenbedingungen stellte hierbei den groflten Vorteil der

gerichtlich angeordneten Sanierung in Eigenverwaltung 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 - verduf3ert werden.

Der gesamte Prozess unterstreicht, dass die Transformation der
Automobilbranche heute die grofte 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-
bilitat, mangelnde Liquiditats- und Kapitalausstattung und eine
schwache Verhandlungsposition durch hohe Abhdngigkeiten

von wenigen bedeutenden Kunden zeigen hingegen das Bild
eines zu transformierenden Unternehmenstypus.

Die Kooperation oder der Zusammenschluss mit strategischen
Partnern mit einem zeitgemallen Geschaftsmodell erdffnet
besonders mittelstdndischen Zulieferunternehmen die Mdg-
lichkeit, neue Wege zu bestreiten. Einen bedeutenden Anteil
tragen auch die finanzielle Restrukturierung und Stabilisierung,
welche gerade in Zeiten deutlich schwankender Einkaufspreise
fUr 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 mittstdndischen Automobilzulieferern, den
Weg der Transformation erfolgreich mitzugehen, wird es sicher
auch in dieser Branche noch lange so bleiben.

von Andrea Netter, Projektleiterin

bei der Angermann Consult GmbH
www.angermann-consult.de
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STATUS QUO

Ein auch schon in 2021 sehr aktiver Frankfurter Blrover-

mietungsmarkt hat gezeigt, dass

|| der Trend bzw. die Nachfrage nach zentralen, hochwer-
tigen Flachen fur den ,Way Back to the Office” im vollen
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 Flache grofBer
1.000 m? fur neue Flachen innerhalb des Stadtgebiets

entschieden.

Die Beratungsfirmen die grofRen, deutschen Banken im-
mer weiter aus der Innenstadt ,verdrangen”.

Die Begriindung der groBen Konzerne flr eine Flachen-
reduzierung aktuell mit den von den Mitarbeitern gefor-
derten, hybriden Arbeitsplatzkonzepten verbunden wird.
In den Jahren zuvor stand dies immer im Zusammenhang
mit Personalabbauplanen.

|| Frankfurt auch 2022 ein Verschiebebahnhof bleibt.

IN.PUNCTO

WHO'S
NEXT 2022

UBER DIE
AKTUELLE LAGE
AUF DEM
FRANKFURTER
IMMOBILIENMARKT

In unserer Reihe ,Who's next’, die wir in unserer 2021 Ausgabe gestartet
haben, beschdftigen wir uns mit den Fragestellungen

Wer sind die (Grof3-)Mieter Frankfurts von Morgen?

Wie schafft Frankfurt den Image-Wandel von Bankfurt zu Frankfurt?

In diesem Zusammenhang haben und werden wir uns mit den
wesentlichen ,Playern’ der Stadt: Entwicklern, Investoren, Mietern und
Vertretern der offentlichen Hand austauschen und die gesammelten
Erfahrungen analysieren und zusammenfassen.

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN
Im Betrachtungszeitraum von Januar 20271 bis einschliel3-
lich Juli 2022 wurden im Frankfurter GIF-Gebiet (Stadtgebiet
Frankfurt am Main, Eschborn und Offenbach am Main-Kaiser-
lei) insgesamt ca. 710.500 m? Buroflache vermietet. 80 Miet-
vertragsabschllsse mit ca. 326.000 m?2 (ca. 46%) wurden Uber
eine Flache grofler 1.000 m2 abgeschlossen. Dies haben wir
genauer unter die Lupe genommen und Folgendes analysiert:
|| Ca. 74% dieser Abschlisse haben sich innerhalb dieses
Gebietes bewegt (ca. 76% der Flache)
|| Ca. 18% der AbschlUsse sind aus dem Umland in das GIF-
Gebiet gezogen oder haben eine weitere Niederlassung
eroffnet
|| Lediglich ca. 9% der AbschlUsse und sogar weniger als 5%
der Flache sind neu nach Frankfurt gezogen oder haben
ein BUro in Frankfurt neu eroffnet
= Ein Drittel dieser Flachen fallen auf den Abschluss des
Co-Working und Broadcasting Anbieters Spark Europe
im Junghof Plaza
= Ein Lichtblick ist der Abschluss von Media Broadcast,
Deutschlands grofStem Service Provider der Rundfunk-
und Medienbranche, die kunftig auf ca. 2.000 m2 Buro-
flache im KO-Campus Eschborn ihre Zelte 6ffnen werden
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EQUIPMENT-AS-

VON HENRIK HO&P‘JFTEDT L-El"l" ‘

Bei der Anschaffung von Produktionsmaschinen standen einem Unternehmer
in der Vergangenheit zwei Moglichkeiten zur Auswahl: die sofortige Bezahlung
oder die Finanzierung - sei es tiber die Hausbank oder den jeweiligen Hersteller.
Im Laufe der Zeit haben bankenunabhangige Finanzierungspartner die Auswahl
an Finanzierungsmoglichkeiten erweitert. So hat beispielsweise das Leasing

von Maschinen immer mehr an Bedeutung gewonnen.

IN.PUNCTO



o hat die Entwicklung
o ‘ === der Industrie 4.0 und
I die Einfuhrung des

Internet of Things (IoT) Auswirkungen auf samtliche Wirtschafts-
zweige, von der Produktion Uber das Gesundheitswesen und die
Forderung von Rohstoffen bis hin zum Einzelhandel. Im Zuge der
Digitalisierung entstehen neue Losungen, bei der das Industrial
Internet of Things (IloT) mit physischen Produkten (=Maschinen)
und digitalen Services zu hybriden, effizienten Geschaftsmodel-
len zusammenkommen. So bieten seit jungster Zeit immer mehr
Hersteller fur Maschinen und maschinelle Anlagen Equipment-
as-a-Service (EaaS) und/oder Pay-Per-Use (PPU) an. Die Herstel-
ler stehen vor der Herausforderung, dass sich ihr bisheriges
Geschaftsmodell von der reinen Herstellung bzw. Produktion
im Zuge der Digitalisierung wandeln bzw. erweitern muss, und
zwar hin zum Hersteller mit angeschlossener Dienstleistung, also
einem serviceorientierten Geschaftsmodell.
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Henrik Hoppenstedt
Leitung Marktfolge, NetBid Finance GmbH

Diese Entwicklung haben beispielsweise Hersteller von Kopier-
gerdten bereits seit vielen Jahren erfolgreich hinter sich. Wurden
anfangs lediglich Kopiergerate verkauft, werden diese heute in
der Regel nur noch im Abo-Modell gemietet bzw. bereitgestellt
und der entsprechende Verbrauch abgerechnet. Bei Kopierge-
raten ist das Geschaftsmodell somit inzwischen etabliert und
vertraut, wohingegen Maschinenhersteller erst noch am Anfang
dieses Wandels stehen.

EQUIPMENT-AS-A-SERVICE (EaaS)

Equipment-as-a-Service (EaaS) beschreibt das Verfahren, bei
dem Produktionssysteme oder Maschinen nicht verkauft, son-
dern von einem Anbieter oder Hersteller gegen eine Gebuhr
bereitgestellt werden. Der EaaS-Anbieter bleibt fir Wartung,
Service, Reparaturen und Ersatzteile verantwortlich. Er kann
aufgrund der intelligenten Datenverarbeitung sogar eine Ver-
fUgbarkeit garantieren. Der Endkunde spart erhebliche Investi-
tionsausgaben und gibt Teile des operativen Risikos so an den
Anbieter weiter.

Ein groBBer Vorteil des EaaS-Modells besteht darin, dass Kunden
keine groBen Summen mehr in Vermogenswerte investieren
mussen, die ab Kaufdatum konstant an Wert verlieren. Anstelle
von hohen Investitionsausgaben fallen mittel- oder langfristige
Abo-Modelle oder ein Pay-Per-Use-Vertriebsmodell als Betriebs-
kosten an. Das reduziert die Geschaftsrisiken, verbessert den
Cashflow und steigert die Produktivitat. Da Wartung und Service
vollstandig durch den EaaS-Anbieter abgedeckt sind, werden die
Betriebsabldufe effizienter. Kunden vermeiden Locher im Budget,
die durch Reparaturkosten, Produktionsausfallzeiten und mog-
liche Verzdgerungen bei der Auslieferung entstehen. »

IN.PUNCTO
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Erste PPU-Finanzierung der NetBid Leaseback

nNETBID

LEASEBACK

PPU-Finanzierung

loT Schnittstellen

Provider
\ B,
§ asc“me e Vertrag
)
yet¥? . K“a“(‘ 9
\“\;f;“ba‘““ ‘
ve'
OEM stellt Maschinen zur Verfiigung E
KPU

OEM

Quelle: NetBid Finance GmbH

PAY-PER-USE (PPU)

Beim Pay-Per-Use-Modell stellt der Maschinenhersteller dem
Kunden eine Maschine zur Verfugung. Im Gegensatz zum Equip-
ment-as-a-Service-Modell, wird hierbei allerdings nicht die Miet-
periode mit den entsprechenden zusatzlichen Services fur die
Maschine abgerechnet, sondern wie viel die Maschine tatsach-
lich genutzt wird. Die Nutzung kann dabei auf unterschiedliche
Art und Weise gemessen werden, wie z. B. Nutzungsdauer, Ver-
brauch von Material, Anzahl der hergestellten Produkte, Wieder-
holungen von Arbeitsschritten der Maschine, etc. Dies muss mit
dem jeweiligen Dienstleister verhandelt werden. Zusatzliche
Serviceleistungen wie beim EaaS-Modell sind hingegen nicht

automatisch Bestandteil eines Vertrags.
VORTEILE

Der grofSte Vorteil fr Hersteller von Maschinen ist die erwahnte
Konjunktur-Unabhangigkeit. Wahrend der Verkauf von Equip-
ment in wirtschaftlichen Hochphasen mit ansteigt, sinkt er ge-
nauso schnell, wenn die wirtschaftliche Lage angespannter ist
und Kunden wenig bis kaum Budget fUr groRere Anschaffungen

IN.PUNCTO

oder Investitionen haben. Abo-Modelle wie EaaS verschaffen
Maschinenherstellern zwar nicht die groBen Ertrage, die ein
Einzelverkauf bringt, erzeugen aber dafur in herausfordernden
Zeiten stabile Umsatze durch regelmal3ige Zahlungen. Die klei-
neren, regelmaRigen Zahlungen laden auBerdem Kunden ein,
die von groReren, einmaligen Investitionen abgeschreckt sind.
Durch EaaS-Modelle kann auch die Kundenbindung wachsen,
da im Gegensatz zu einer einmaligen Kaufabwicklung regelma-
Riger Kundenkontakt entsteht und der Kunde so eventuell auch
anderes Equipment vom Hersteller bezieht. Dartber hinaus er-
halt der Hersteller Uber die IT-Schnittstelle der Maschine Zugriff
auf verlassliche Daten und umfangreiche Erkenntnisse Uber die

Kundenbedurfnisse und kann so besser auf diese reagieren.

Grof3e Maschinenhersteller gehen sogar einen Schritt weiter und
nehmen die gebrauchte Produktionsmaschine nach der ersten Fi-
nanzierungrunde zu einem garantierten Restwert zurtck, um die-
se durch eine Neumaschine zu ersetzen. Die zurdckgenommene
Maschine wird nach entsprechender Uberarbeitung und Instand-
setzung als Gebrauchtmaschine anschlieBend weiterverkauft.
Dadurch verlangert sich die Lebenszeit der Maschine nachhaltig.

Bei den Kunden Uberwiegt der Vorteil, den der Service Part bei
EaaS-Modellen bietet. Ein Abo-Modell fur Maschinen gibt die



Moglichkeit immer das neueste Modell zu leasen, und somit
von den neuesten technologischen Entwicklungen zu profitie-
ren. Abo-Modelle bieten aullerdem maximale Flexibilitat. Die
Bedingungen der Abo-Modelle sind vielfdltig und an individu-
elle Bedurfnisse der Kunden anpassbar, wahrend der Kunde
eine hohe Kapitalbindung umgeht. Zudem decken Anbieter von
EaaS-Modellen i.d. R. auch Wartung und Service ab, sodass ein
umfassender Kundenservice effiziente Betriebsabldufe ermdg-
licht. So sind beispielsweise Instandhaltungsmalinahmen mog-
lich, bevor ein absehbarer Schaden eintritt, wodurch Reparatur-

kosten reduziert und Ausfallzeiten verringert werden kénnen.

Der wesentliche Vorteil eines PPU-Modells ist die flexible
monatliche Rate, die ein Kunde entsprechend seiner Nutzung
der Maschine zahlt. In erfolgreichen Zeiten kommt es zu einer
intensiven Nutzung, sodass die flexible monatliche Rate ent-
sprechend hoher ausféllt. In Zeiten geringerer Auslastung re-
duziert sich die Rate entsprechend. Kommt es zum Stillstand
der Maschine, muss lediglich eine geringe Grundrate gezahlt
werden. So orientiert sich die flexible Rate im PPU-Modell an
der tatsachlichen Unternehmensentwicklung. Damit eignet
sich das PPU-Modell vor allem bei schwankender Auftragslage,
da die Kosten der Finanzierung stets die aktuelle Auftragslage
widerspiegelt. Diese Kopplung von flexibler Rate und Unter-
nehmensentwicklung schont die Liquiditat des Unternehmens
in vermeintlich schwachen Monaten, wohingegen die Flexibili-
tat sich im Verhadltnis zum beispielsweise klassischen Leasing
preislich bemerkbar macht.

HERAUSFORDERUNGEN

Nicht jeder Maschinenhersteller ist derzeit in der Lage die
Herausforderungen der Digitalisierung selbst zu meistern und
seine produzierten Maschinen Uber eine digitale Schnittstelle
zu verbinden. Daher gibt es inzwischen vermehrt IoT-Provider,
die diesen Bereich Ubernehmen. Folglich mussen gerade mit-
telstandische Maschinenhersteller bereit sein, Partnerschaften
einzugehen, um dann gemeinsam an dem Ziel zu arbeiten, die

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. AuBerdem muss er bereit sein, Daten
und Informationen zukunftig zu teilen und den Mehrwert darin
zu erkennen. Im Gegenzug verlangt er dafur die Garantie Uber
die Verflgbarkeit und Zuverlassigkeit der Maschine zu jeder Zeit.

Nicht alle Maschinenhersteller und/oder loT-Partner sind derzeit
in der Lage oder bereit dem Kunden eine Produktionsmaschine
zur Verflgung zu stellen und dann lediglich Gber den PPU-An-
satz und evtl. zusatzlichen Service (EaaS) die Herstellungskosten
der Maschine Uber einen langeren Zeitraum zu amortisieren.
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Hier kdnnen bspw. bankenunabhdngige Finanzierungspartner
wie die NetBid Finance GmbH helfen und Uber Sale & Lease-
back Transaktionen behilflich sein. Der OEM erhdlt umgehend
die Liquiditat aus dem Verkauf der Maschine und der Endkunde
kann trotzdem die Vorteile von EaaS und/oder PPU nutzen.
Nach Ablauf der Finanzierungsperiode verbleibt das Restwert-
risiko entweder beim OEM (Uber eine Ruckkaufvereinbarung)

oder alternativ beim Finanzierungsinstitut.

Mitte 2022 konnte die NetBid Leaseback erstmalig sogar ein
ldndertbergreifendes PPU-Modell umsetzen, bei dem der
Vertragspartner und die Maschinen in unterschiedlichen EU-
Staaten ansassig waren. Aufgrund des doppelten Auslandsbe-
zug wollten (oder konnten) herkdmmliche Kreditinstitute die-
ses nicht abbilden. Zusatzlich konnte mit dem Fachwissen der
NetBid Industrie-Auktionen AG vor Abschluss der Finanzierung
der zukinftige Restwert der Maschine nach Nutzung des PPU-
Modells bestimmt werden, um fUr die Finanzierung das entspre-
chende Restwertrisiko beurteilen zu kdnnen.

RESSOURCEN SCHONEN DURCH
DIE NACHHALTIGKEIT VON MASCHINEN

Wie bereits aufgefihrt ermdglichen die modernen EaaS- und
PPU-Modelle Produktionsmaschinen einen langeren Lebenszy-
klus. Das wiederum fuhrt zu einer Schonung von Ressourcen,
was in der heutigen Zeit das Bestreben aller Beteiligten ist. Ob
und wie schnell sich diese Modelle weiter durchsetzen, liegt so-
wohl an der Bereitschaft der Hersteller, weitere Angebote zu
entwickeln, als auch an der notwendigen Nachfrage der Kunden.
Bei den Kopiergeraten erfolgte der Wechsel auch nicht von dem
einen auf den anderen Tag. Heute ist eine Ruckkehr zum vor-

herigen Modell jedoch nicht mehr denkbar.

www.leaseback.de
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Sale & Rent Back:
Immobilienberatung in Sondersituationen

»VON EINER IMMOBILIE
KANN MAN NICHT ABBEISSEN*“

ODER GEHT DAS '
VIELLEICHT DOCH frls

von Julian Kréncke, Direktor im Bereich ‘g '
Distressed Real Estate bei der Angermann Consult GmbH

Viele Unternehmen stehen zukunftig vermehrt vor der Herausforderung, aufgrund
der auslaufenden Zinsbindung eine Neufinanzierung der Immobilien zu deutlich

kostenintensiveren Konditionen abschliel3en zu mussen.

2 o Aufnahme von Fremdkapital von 1.250.000€ zu 1% Zinsen
r-’ bei einer Zinsbindung von 10 Jahren und einer Tilgung von 2%

}" Jahrliche Belastung im Jahr 1: Zinsen 12.500€/Tilgung 25.000€/Gesamt:
r-’ 37.500 Restvaluta nach Laufzeit 10 Jahren = 1.000.000

AP Neufinanzierung zu 4%: Jahrliche Belastung im Jahr 11:
f-/ Zinsen 40.000€/Tilgung 20.000€/Gesamt: 60.000€

?’ Unabhangig von dem Wertzuwachs der Immobilie steigt
,._f?»;/ die monatliche Belastung somit um knapp 2.000€

IN.PUNCTO
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etrachtet man die generelle Immobilienpreisentwicklung der letzten Jahre, hat der Unternehmer einen faktisch hoheren
Immobilienwert, einen aufgrund der planmaRigen Abschreibungen niedrigeren bilanziellen Buchwert und eine hohere
monatliche Belastung.

Die Differenz zwischen dem Buch- und Marktwert wird als stille Reserve bezeichnet. Eine Realisation dieser Reserven gelingt nur
durch einen Verkauf. Im Bereich der Maschinen und Anlagen (Mobilien) sind Sale-&Lease-Back-Transaktionen zur Schaffung von
Liquiditat ein gangiges Instrument. Es wird im Gegensatz zu Immobilien dadurch vereinfacht, dass diese Maschinen nicht orts-

gebunden sind.

Bei Immobilien handelt es sich bei einer solchen Transaktion deshalb richtigerweise um ein Sale & Rent Back. Die Immobilie wird an
einen Investor verauf3ert und langfristig, in der Regel 15 Jahre und langer, von dem Unternehmen angemietet. Es ist kein klassisches
Asset-Based-Finance-Model, bei welchem das Asset im Laufe der Zeit zurlickerworben wird. Eine optionale Ruckkaufoption am Ende

der Mietlaufzeit, kann jedoch individuell vereinbart werden.

VORTEILE FUR BONITATSSTARKE UNTERNEHMEN

Gebundenes Kapital kostet Geld, und in Zukunft deutlich mehr als in den letzten Jahren. Liquide Mittel sind sowohl fur das Unter-
nehmenswachstum als auch in Krisensituation von besonderer Bedeutung. Fir Unternehmen mit guter Bonitdt kann ein Sale & Rent
Back deshalb durchaus interessant sein, da der Verkaufspreis eng mit dem Mietvertragswert verknUpft ist. Hier gilt, je geringer das

Risiko, desto hoher der Verkaufspreis.

VORTEILE FUR UNTERNEHMEN IN DER KRISE

FUr Unternehmen in einer schwierigen Situation kann ein Sale & Rent Back das dringend bendtigte Sanierungskapital liefern. Hier
wird der Wert mehr an der Immobilie als an dem Mietvertrag gemessen. Wenn diese eine gute Nachnutzung bietet, wird auch hier
das Risiko fur den Erwerber als gering eingestuft.

Bei hoheren Zinsen ist die Ausstattung mit Eigenkapital von besonderer Bedeutung, da eine Aufnahme von Fremdkapital sehr
kostenintensiv ist. FUr den Unternehmer stellt sich deshalb die simple Frage, warum Geld leihen, wenn man es eigentlich schon hat.

www.angermann-consult.de
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KARRIERE

Interview mit BDU-Geschaftsfuhrer Christoph Weyrather und

I M BDU-Projektleiterin Stefanie Reinartz Uber Recruiting, Perspektiven,

Arbeitgeberanforderungen, Bewerberwinsche und Netzwerken

CONSULTING




istock.com/ Artem Peretiatko

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 fur die jungen Aka-
demiker. Dann kam die Dotcom Zeit und alle wollten in die sehr
aufstrebenden jungen Technologieunternehmen. Spater haben
Banken und Industrie aufgeholt und mit langfristigen Perspekti-
ven an festen Arbeitsorten gepunktet. Jetzt kommt die Beratung
wieder in den Fokus, weil die Zeiten des ,aus dem Koffer leben”
vorbei sind. Insbesondere unter Studierenden, die bereits erste
praktische Erfahrungen im Consultingkontext sammeln konn-
ten, sei es durch Praktika, Werkstudententatigkeiten oder das
Engagement in studentischen Unternehmensberatungen, ist
das Interesse an einem Berufseinstieg in der Branche wieder

sehr hoch. In einer Kooperationsstudie mit den Dachverbanden
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studentischer Unternehmensberatungen, dem BDSU und
dem JCNetwork, gaben 97 % der Teilnehmenden an, dass sie

sich einen Einstieg im Consulting vorstellen konnen.

WARUM IST DER BERUF ALS UNTERNEHMENSBERATER
FUR JUNGE MENSCHEN ATTRAKTIV?

STEFANIE REINARTZ: Abwechslungsreiche Tatigkeiten und
Impact sind die Top-Grinde fur einen Berufseinstieg ins Consul-
ting. So ist es insbesondere die abwechslungsreiche Arbeit in
wechselnden Projektteams, verbunden mit der Méglichkeit, Ver-
anderungen und Innovationen zu bewirken und zu begleiten,
die junge Menschen am Consultingberuf reizt. Das immer noch
Uberdurchschnittliche Einstiegsgehalt im Vergleich zu anderen
Branchen ist weniger ausschlaggebend fur die Attraktivitat des

Berufs. Mit vielen verschiedenen Personlichkeitstypen undin = »

Abwechslungsreiche Tatigkeiten und Impact sind die

Top-Grunde fur einen Berufseinstieg ins Consulting

Quelle: Kooperationsstudie BDU, BDSU, JCNetwork - Studierendenbefragung 2021

ABWECHSLUNGSREICHE ARBEIT
IN WECHSELNDEN PROJEKTTEAMS

(77 %)

MOGLICHKEIT, VERANDERUNGEN ZU
BEWIRKEN UND ZU BEGLEITEN

(54 %)

HOHE ANFORDERUNGEN AN
DIE EIGENE LEISTUNG

(50%)

MOGLICHKEIT, INNOVATIONEN
VORANZUTREIBEN

(46 %)

UBERDURCHSCHNITTLICHES EINSTIEGSGEHALT
IM VERGLEICH ZU ANDEREN BRANCHEN

(46 %)
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Christoph Weyrather hat nach einer Ausbildung zum
Industriekaufmann an der Universitéit KéIn Betriebswirtschaft
studiert und ist seit den 1990-er Jahren Geschdftsfiihrer beim

Bundesverband Deutscher Unternehmensberatungen BDU e.V.

interdisziplinaren Teams in vielfaltigen Projekten zusammenzu-
arbeiten, kreative Methoden und Losungsansatze zu entwickeln
und den eigenen Wissens- und Erfahrungsschatz kontinuierlich
zu erweitern sind unschatzbare 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. Ahneln sich diese, sind die Entgelthéhe und die
zusatzlich gewahrten Nebenleistungen sowie ein gutes Bauch-

gefUhl 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 branchentbergreifend gefragt und vielseitig
einsetzbar sind. Zudem ermdglicht eine Tatigkeit im Consulting
nicht nur Einblicke in verschiedene Branchen und Geschéfts-
modelle, sondern auch den Ausbau des personlichen Kontakt-
netzwerks. Es ist bekannt, dass Unternehmensberatungen bei
der Auswahl anspruchsvoll sind und somit sind mehrere Jahre
Beratungserfahrung im Lebenslauf eine echte Empfehlung auch
fur FUhrungsaufgaben im Industrie- und Dienstleistungsbereich.
In der Kooperationsstudie mit den studentischen Verbanden
gab etwa jeder dritte an, einen Einstieg ins Consulting als Karrie-
resprungbrett in andere Branchen zu betrachten.

IN.PUNCTO

WELCHE VORAUSSETZUNGEN SOLLTEN

BEWERBER ERFULLEN?

CHRISTOPH WEYRATHER: Bewerber und Bewerberinnen
muUssen vor allen Dingen ,neugierig sein”. Sie mussen sich ja in
der Unternehmensberatung nicht nur immer wieder unter neuen
Rahmenbedingungen zurechtfinden, sondern wirklich Spaf$ dar-
an haben, Dingen auf den Grund zu gehen, Situationen zu hinter-
fragen und Zusammenhange zu verstehen. Wer nur ein ,Pflicht-
programm” abspulen will, wird in unserer Branche nicht gltcklich.
Im ,Personalerdeutsch” hei3t das ,sehr gute fachliche und sozia-
le Fahigkeiten, eine konzeptionelle und analytische Starke, Digi-
talkompetenz, eine hohe Lernbereitschaft sowie ein hohes Ver-
antwortungsbewusstsein und Eigeninitiative”. Aul3erdem sollten

sie vor allem Personlichkeit, Empathie und Resilienz besitzen.

WIE IST DIE ERWARTUNGSHALTUNG BEI

DEN EINSTIEGSGEHALTERN?

STEFANIE REINARTZ: Die Erwartungshaltung in Bezug auf
das Brutto-Festgehalt Ubersteigt leider oftmals deutlich die
Hohe der in der Branche méglichen Einstiegsgehalter. Dies mag
u.a. daran liegen, dass die Vergutungsstruktur bestehend aus
den Elementen Brutto-Festgehalt, Bonuszahlungen und Neben-
leistungen vielen Nachwuchskraften nicht bewusst ist. In der
Kooperationsstudie mit den studentischen Verbanden gab etwa
jeder dritte an, ein Brutto-Festgehalt von mehr als 60.000 Euro zu
erwarten. Das durchschnittliche Brutto-Festgehalt im Consulting-
markt liegt fUr eine Einstiegsposition fur Hochschulabsolventen
mit Diplom, Master und/oder Promotion bei 54.000 Euro.

WELCHE GEHALTSNEBENLEISTUNGEN SIND

DEM BERATERNACHWUCHS WICHTIG?

STEFANIE REINARTZ: Am wichtigsten sind dem Beratungs-
nachwuchs Weiterbildungsangebote, z. B. auch in Form von Zu-
schissen zu (privaten) Weiter-/Zusatzausbildungen, gefolgt von
Mobilitdtsangeboten und betrieblicher Altersvorsorge. Dartber
hinaus wurden in Gesprachen mit Studierenden auch zusatzlich
gewdhrte Urlaubstage, z. B. Heiligabend, Silvester als attraktive

Nebenleistungen genannt.

WAS IST FUR DIE ATTRAKTIVITAT DES
UNTERNEHMENSSTANDORTES WICHTIG?

CHRISTOPH WEYRATHER: Eigentlich sollte der Sitz des
Beratungsunternehmens heute gar keine grol3e Rolle mehr spie-
len, da ohnehin oft beim Kunden oder mobil gearbeitet wird.
Dennoch haben die Studierenden in unserer Studie die Anbin-
dungan den OPNV als wichtiges Kriterium angegeben. Dies hangt
sicher auch damit zusammen, dass Nachhaltigkeit fur viele junge
Talente ein wichtiges, ernstzunehmendes Thema ist. Abstellmog-
lichkeiten fUr Fahrrader wurden als wichtiger bewertet als vor-
handene Parkpldtze oder Ladestationen fur E-Mobile. Ebenfalls
als sehr wichtig fur die Attraktivitat wurden eine Kantine/Cafete-
ria im Gebdude sowie Restaurants in der Nahe beurteilt.



WELCHE ROLLEN SPIELEN HOMEOFFICEANGEBOT

UND FLEXIBLE ARBEITSZEITEN FUR BEWERBER?
STEFANIE REINARTZ: Ohne Homeoffice Angebot und flexible
Arbeitszeiten geht heute im Recruiting gar nichts mehr, zumin-
dest nicht in den Berufen, in denen dies grundsatzlich mdglich
ist. Der Beratungsnachwuchs ist sich allerdings den Eigenheiten
des Projektgeschafts und der Abhangigkeit von Kundenanfor-
derungen bewusst, sodass durchaus die Einsicht besteht, dass
Arbeitsorte und Arbeitszeiten nicht immer flexibel gestaltbar
sind. Dennoch besteht der Wunsch, an mindestens einem Tag
pro Woche im Homeoffice zu arbeiten. Ein aktuelles Stimmungs-
bild zeigt, dass nach den erlebten Einschrankungen durch die
Corona-Pandemie die Arbeit aus dem zukdnftigen Unterneh-
mensoffice an zwei Tagen pro Woche sowie im selben Umfang

bei Kunden vor Ort bevorzugt wird.

WIE WICHTIG SIND MOGLICHKEITEN ZUM
PERSONLICHEN AUSTAUSCH UND NETZWERKEN?
STEFANIE REINARTZ: Moglichkeiten zum personlichen Aus-
tausch und Netzwerken sind super wichtig. Immer mehr Studie-
rende nutzen bereits vor ihrem Abschluss verschiedene Anldsse,
um sich zu vernetzen. Sowohl mit Gleichgesinnten als auch mit
praxiserfahrenen Consultants und/oder Personalverantwortli-
chen. Nach dem Berufseinstieg gilt es, den Netzwerkgedanken
fortzufihren und sich sowohl innerhalb des Unternehmens als
auch mit Kunden und Geschéftspartnern fleiRig zu vernetzen.
Hierflur sollte den Mitarbeitenden in jedem Fall unternehmens-
seitig Zeit und Raum gewahrt werden. Ein starkes, gepflegtes
Netzwerk hat auch fur den Arbeitgeber einen enormen Wert.
Aullerdem ist die Moglichkeit zum personlichen Austausch und
Netzwerken fur Beschaftigte der grofte Treiber fur eine Anwe-

senheit im Unternehmensoffice.

WIE WIRD DIE VERMEHRTE VIRTUALISIERUNG VON
BERATUNGSPROJEKTEN IN DER BRANCHE BEWERTET?
STEFANIE REINARTZ: Studierende bewerten die vermehrte
Virtualisierung von Beratungsprojekten Uberwiegend positiv.
So nehmen 73 % der Studierenden an, dass sich Beratungs-
leistungen ohne groBere Einschrankungen virtuell durchfihren
lassen. Zweidrittel sehen sogar die Chance, durch die virtuelle
Projektdurchfiihrung, Projektlaufzeiten zu verkirzen. Allerdings
glauben die wenigsten, dass virtuell aufgebaute Beziehungen
genauso vertrauensvoll und belastbar sind wie personlich ge-
knUpfte Kontakte.

WELCHE VORAUSSETZUNGEN MUSSEN
UNTERNEHMENSBERATUNGEN ERFULLEN,

UM IM KAMPF UM DIE BESTEN TALENTE
KONKURRENZFAHIG ZU SEIN?

STEFANIE REINARTZ: Um konkurrenzfahig zu sein, muss der
Individualitat der Kandidaten und Kandidatinnen Rechnung ge-
tragen werden. Unterschiedliche Bedurfnisse fuhren zu unter-
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schiedlichen Bewertungen hinsichtlich der Attraktivitdt einzelner
Benefits. Die meisten Benefits gehdren ohnehin unlangst zum
Standard-Repertoire, sodass hiertber kaum noch eine Differen-
zierung maglich ist. Unternehmensberatungen kénnen mit ihrer
Kultur Uberzeugen und dazu missen sie vor allem eins: glaub-
wirdig, authentisch und stringent im Auftreten sein: Sowohl im
Rahmen der Internetprasenz als auch auf Karrieremessen und
in Gesprdachen mit moglichen Kandidaten und Kandidatinnen.
Leere Versprechungen, allgemeine Floskeln und das Zurlck-
halten von unangenehmen Wahrheiten sind absolute No-Gos.

WELCHE TRUMPFE HABEN GROSSE BERATUNGS-
UNTERNEHMEN UND WOMIT PUNKTEN KLEINERE

UND MITTLERE BERATUNGSUNTERNEHMEN?
CHRISTOPH WEYRATHER: Das lasst sich nicht pauschalisie-
ren, denn was auf ein Beratungsunternehmen einer Grof3en-
ordnung zutrifft, muss noch lange nicht fir andere Beratungen
der gleichen GroRe gelten. Leider kursieren diesbezUglich viele
Vorurteile am Markt und auch in den Kopfen der Studierenden.
Diese assoziieren mit grof3en Beratungsunternehmen z.B. auto-
matisch mehr Entwicklungs-/ Weiterbildungsmoglichkeiten, Pro-
jekte mit mehr Impact oder ein geeignetes Karrieresprungbrett
fur Managementfunktionen in anderen Branchen. Es gibt jedoch
sehr viele mittelgrol3e Beratungen, die bedeutungsvolle Projekte
fir namhafte Kunden abwickeln und ihre Mitarbeitenden fort-
laufend weiterbilden. Besonders die MittelgroRen setzen darauf,

dass ihre Unternehmensberater/innen lange bleiben und »

Stefanie Reinartz hat an der RWTH Aachen Bildungs-/

Wissensmanagement und Soziologie studiert und anschliefsend

in der Personalberatung gearbeitet. Seit 2019 ist sie Projektleiterin
beim Bundesverband Deutscher Unternehmensberatungen

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

Bereich ,Karriere in der Unternehmensberatung”
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die Zeit im Unternehmen nicht allein als Die Attraktivitat des Unternehmensstandorts wird
Sprungbrett sehen. Es gibt viele Beispiele, besonders von Erreichbarkeit und Verpflegungsmaog-
dass man den Beruf auch bis ins Renten- lichkeiten beeinflusst

alter ausfuhren kann. Quelle: Kooperationsstudie BDU, BDSU, JCNetwork - Studierendenbefragung 2021

WIE IST DIE BRANCHE AUS

SICHT DES BDU BEIM RECRUITING
AUFGESTELLT?

STEFANIE REINARTZ: Die Branche ist
aus unserer Sicht im Recruiting gut auf-

GUTE ANBINDUNG OPNV (85%)

gestellt. Zum einen nutzen die Beratungs-
KANTINE/CAFETERIA °
IM GEBAUDE (71%)

unternehmen alle denkbaren Recruiting-
kandle und Anldsse, zum anderen haben
sie die Moglichkeit, individuelle Angebots-
pakete zu schnuren, die den BedUrfnissen

von Kandidaten und Kandidatinnen ent-
RESTAURANTS IN

DER NAHE (69 %)

gegenkommen. Die Beratungen haben
erkannt, dass sie potenzielle Kandidaten
und Kandidatinnen von sich Uberzeugen
mussen, um diese fUr sich zu gewinnen.

Dementsprechend werden Karriereberei- .
ABSTELLMOGLICHKEITEN

che auf Unternehmenswebseiten immer = A (64 %)

weiter optimiert und mit neuen, nutzer- FUR FAHRRADER

freundlichen Angeboten ausgebaut. Da-

bei lassen sich die Unternehmen einiges

einfallen, um Uber Videos, Storytelling,

Model Cases u.v.m. umfassende und VORHA"{DENE (60 0/)
PARKPLATZE °

transparente Einblicke zu gewahren.

BIETET DER BDU SEINEN
MITGLIEDERN UNTERSTUTZUNG,
UM ALS ARBEITGEBER
ATTRAKTIVER ZU WERDEN?
CHRISTOPH WEYRATHER: Der BDU

pflegt langjahrige Kooperationen mit

GRUNANLAGEN IN

DER NAHE (31 %)

Q000D

den Verbanden studentischer Unter-
EINKAUFS-/SPORTMOGLICHKEITEN, LADE-

STATIONEN FUR E-MOBILE UND KINDER-
BETREUUNGSMOGLICHKEITEN WERDEN ALS
WENIGER RELEVANT EINGESTUFT

nehmensberatungen und macht sich mit
diesen gemeinsam fUr ein positives Image

der Branche sowie des Beratungsberufs

O

stark. Hierzu werden gemeinsame Ver-
anstaltungen organisiert, die den Studie-
renden aufzeigen, dass es nicht nur ,DIE"
Beratung, sondern durch verschiedene kinftig auch ein Stellenmarkt eingebunden sein wird. Es geht nicht nur um Berufs-
Beratungsfelder und Spezialisierungen  einsteiger, denn die Branche ist auch sehr an Menschen interessiert, die bereits ein
vielfaltige Moglichkeiten und Berufspers-  Berufsleben vor der Beratung hatten, weil sie viel Erfahrung mitbringen, die in Bera-
pektiven gibt. DarlUber hat der BDU einen  tungssituationen wichtig ist.

Arbeitgeberkodex entwickelt, welchem

sich viele BDU-Mitgliedsunternehmen VOR WELCHEN HERAUSFORDERUNGEN STEHT DIE BERATERBRANCHE,
freiwillig unterwerfen. Dieser enthéltneun UM AUCH ZUKUNFTIG JUNGE TALENTE FUR DEN BERUF ZU BEGEISTERN?
griffige Punkte fUr eine nachhaltige Mit- STEFANIE REINARTZ: junge Talente haben ein ausgepragtes Nachhaltigkeitsbe-
arbeiterpolitik im Consulting. Es gibt eine  wusstsein, welches sie sowohl von ihrem potenziellen Arbeitgeber erwarten, aber auch
,Karriere-Seite” beim BDU im Web auf der  in Bezug auf Kunden anwenden mdchten. Viele junge Talente wollen etwas Bewirken
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Die Mdglichkeit zum persoénlichen Austausch und Netzwerken ist der
grol3te Treiber fur die Anwesenheit im Unternehmensoffice
Quelle: Kooperationsstudie BDU, BDSU, JCNetwork - Studierendenbefragung 2021

und durch ihr Wirken einen positiven Einfluss auf die

Gesellschaft und die Umwelt austiben.

WIE GROSS IST DER FACHKRAFTEMANGEL

IM BERATUNGSSEKTOR?

CHRISTOPH WEYRATHER: Die Branche hat ihren
Umsatz in den letzten 10 Jahren fast verdoppelt und
die Dienstleistung ist sehr personalintensiv. Eine Ska-
lierung Uber Maschinen ist nicht mdoglich. Der Bera-
tungsbedarf steigt auch weiter, weil die Welt immer
komplexer wird und Menschen gebraucht werden,
die Unternehmen Ldsungen fur komplexe Problem-
stellungen erarbeiten kénnen. Die Branche braucht
Fachleute in wachsendem Ausmald und der Wett-
bewerb um gute Talente ist grol3. Die Branche bietet
sichere, finanziell attraktive und wirklich interessante
Arbeitsplatze. Trotzdem ist die Suche nach Mitarbei-
tenden vielfach schon deutlich aufwandiger, als die
Akquisition von Beratungsprojekten.

istock.com / Artem Peretiatko

MOGLICHKEIT, KOLLEGEN UND
KOLLEGINNEN ODER
TEAMMITGLIEDER ZU TREFFEN

(75 %)

MOGLICHKEIT ZUR SPONTANEN
ABSTIMMUNG MIT DEM TEAM ODER
DER FUHRUNGSKRAFT

(40 %)

GUTES KLIMA - GEFUHL VON
GEMEINSCHAFT UND
VERBUNDENHEIT VOR ORT

(35%)

AFTER WORK EVENTS,
Z.B. GET2GETHER BEI GETRANKEN
UND PIZZA

(33%)

VOLLAUSGESTATTETE KUCHEN MIT SNACKS, OBST
UND GEMUSE ZUR FREIEN VERFUGUNG SOWIE
GEMEINSCHAFTSRAUME MIT KICKER, DARTSCHEIBE,
BOXSACK UND CO. SIND KEINE MOTIVATOREN.

IN.PUNCTO
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Lina Kohlert (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, erzahlt sie im Interview.

11T
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»I omaklers

; t ein hohes
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Wann sind Sie das erste Mal mit dem Beruf eines Gewerbe-
maklers in Kontakt gekommen, Frau Kéhlert?

Lina Kohlert: Im Jahr 2018. Damals war ich in der 10. Klasse und
habe bei der Angermann Real Estate Advisory AG ein zweiwdchi-

ges Schulerpraktikum in diesem Bereich absolviert.

Konnen Sie sich noch an den Moment erinnern, als Sie sich fiir
eine Ausbildung zur Gewerbemaklerin entschieden haben?

Lina Kohlert: Nach meinem Abitur im Jahr 2021 ist der Traum
von einem Auslandsjahr leider aufgrund von Corona geplatzt.
Da ein Studium fur 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 fur die Immobilienbranche.

Warum machte der Beruf der Gewerbemaklerin schlieflich
das Rennen?

Lina Kohlert: Dort erschienen mir nicht nur die Perspektiven
besser als im Sportsegment; ich wusste durch mein Praktikum
auch schon recht genau, was mich erwartet. Mir gefiel die Ab-
wechslung zwischen dem Alltag im BuUro und den Terminen
auBer Haus. Aber auch der Kontakt zu den Kunden, die Entwick-
lung von Immobilien und ein abschliefender Vermittlungserfolg
sowie die finanzielle Sicherheit, die der Beruf mit sich bringt, be-

einflussten meine Entscheidung.

Wie sieht Ihr Berufsalltag als Auszubildende aus?

Lina Kéhlert: Mein Tag beginnt um 8.30 Uhr und endet um 17.30
Uhr. Zwischendurch habe ich eine Stunde Mittagspause. Wah-
rend der Arbeitszeit habe ich sowohl Tage, an denen ich nur
unterwegs bin, als auch Tage, an denen ich fast durchgangig vor
dem PC sitze. Unterbrochen werden die Arbeitstage im Unter-
nehmen durch den Besuch der Berufsschule. Im wochentlichen

Wechsel findet diese ein- und zweimal statt.
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Was sind Ihre Aufgaben im Unternehmen?

Lina Kéhlert: Meine Aufgaben sind vielfaltig. Ich erstelle zum Bei-
spiel Exposés, fotografiere Objekte, die vermietet werden sollen,
nehme Telefonate an, begleite unsere Makler bei Besichtigun-
gen und erstelle Prasentationen. 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 geniel3e ich sehr.

Wie sehen die beruflichen Perspektiven von Auszubildenden

im Bereich der Gewerbeimmobilien aus?

Lina Kohlert: Abhangig vom Unternehmen besteht eine sehr
gute Chance auf eine Ubernahme. Der Gewerbeimmobilien-
markt - insbesondere der Logistiksektor - boomt. Daher besteht

eine hohe Nachfrage an qualifizierten Fachkraften.

Welche Eigenschaften sollte Ihrer Meinung nach ein guter
Gewerbemakler-Azubi mitbringen?

Lina Kohlert: Der Job des Gewerbemaklers erfordert ein hohes
MaR an Fleill. Zudem sind ein gutes Urteilsvermdgen, Selbstver-
trauen, ein offener Umgang mit Menschen sowie eine ausge-

pragte Kommunikationsfahigkeit sicherlich von Vorteil.

Was glauben Sie, wodurch Sie bei lhrem Vorstellungsge-
spréich punkten konnten?

Lina Kohlert: Ich denke, dass ich mit meinem selbstbewussten
Auftreten, meiner Branchenerfahrung durch das Praktikum und
meiner Zielstrebigkeit Uberzeugen konnte. Schlielich hatte ich
genaue Vorstellungen von dem, was ich in meiner Ausbildung

erreichen mochte.

Das Aufgabenspektrum eines Maklers fiir Wohnimmobilien
dhnelt dem des Maklers von Gewerbefldchen. Warum wollten
Sie lieber Gewerberdume anstatt Wohnungen vermarkten?

Lina Kohlert: 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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VON RON KLOTSCH
DIREKTOR

ANGERMANN

REAL ESTATE ADVISORY AG

ORK
IN FRANKFURT

Im Zuge unserer Beratungsleistung haben wir zunehmend Unternehmen bei der Umsetzung von individuellen New-Work-Konzep-
ten unterstutzt. Nun sind wir unseren eigenen Ratschldgen gefolgt und haben unser altes, etwas anonymes Office in Frankfurt nach
modernen New Work Standards umgebaut. Diese Entscheidung erlaubt es uns weiter zu wachsen, ohne zusatzliche Fldche anmieten

zu mussen. Insgesamt wurden unsere Erwartungen an das innovative Birokonzept mehr als erfillt. Doch schauen wir auf die Details:

WAS HABEN WIR GEMACHT?

Auch schon vor unserem Umbau haben
wir gemeinsam in einem Open-Space
Buro gesessen. Dazu stand uns ein
groBer Konferenzraum fur bis zu 15
Personen und ein Einzelburo zur flexiblen
Nutzung zur Verflgung.

Der grol3e Konferenzraum ist einem
Hybrid aus Co-Working-Bereich, Konfe-
renzlésung und Shared-Arbeitsplatzen
gewichen. Unser anonymes Einzelbdro
haben wir als Haupt-Konferenzraum fur
bis zu sechs Personen ausgebaut und
etabliert. Denn Meetings mit groRBerer
Personenzahl sind zum aller gréfiten Telil
durch digitale L8sungen ersetzt worden.
Unseren Open-Space-Bereich haben
wir weiter geoffnet und im Zuge dessen
UberflUssigen Stauraum und Sideboards
entfernt, die unseren Raum unperson-
lich gemacht haben. Alle Arbeitsplatze

wurden zudem gleichmaRig ausgestattet,

sodass flexibel gearbeitet werden kann.

Mittlerweile sind aufl3erdem zwei Telefon-
boxen im Raum integriert und dienen als
flexible Rickzugsorte zum Telefonieren.
Den zusatzlich entstandenen Platz nut-
zen wir als bequeme Lounge fUr unsere

Mitarbeiter.

WIR HABEN ARBEITSFLACHEN GEGEN
BEGEGNUNGSFLACHEN GETAUSCHT:
Unsere neue Arbeitswelt hat die Kommu-
nikation zwischen allen Kollegen auf ein
neues Level gehoben.

WIR SIND EFFIZIENTER:

Weniger feste Arbeitsplatze als Kollegen?
FUr uns zuvor unvorstellbar, mittlerweile
aber ein Konzept, das zu 100% aufgeht.
Dass alle Kollegen gleichzeitig im Buro
sind, gibt es fUr uns als Berater sowieso
nur ganz selten.

WIR SIND FLEXIBLER GEWORDEN:
80% der Flachen konnen variabel als Ar-
beits-, Ruckzugs oder Konferenzflachen
genutzt werden. Die starre Verteilung zwi-
schen Arbeitsplatz und Konferenzbereich

gibt es nicht mehr.

WAS HAT UNS NEW WORK GEBRACHT?

WIR HABEN SITUATIVES

ARBEITEN ERMOGLICHT:

,Wahle deinen Arbeitsort aufgrund deiner
Tatigkeit und nicht aufgrund deiner Ge-
wohnheit.” Diesen Slogan leben wir mitt-
lerweile.

UND UNSERE WICHTIGSTE
ERKENNTNIS:

Wir fordern taglich den Austausch, Moti-
vation und das ,Wir-Gefuhl". Das Feed-
back unserer Kollegen auf das neue Office

ist Uberwaltigend und bestatigt uns darin

den richtigen Weg gegangen zu sein.
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ANFORDERUNGEN AN DEN BERUF
DES IMMOBILIENBERATERS HEUTE

DAS BERLINER BUROVERMIETUNGSTEAM ZAHLT REGELMASSIG ZU DEN
TOP-UNTERNEHMEN AM BERLINER BUROFLACHENMARKT.

IM GESPRACH MIT IN.PUNCTO GEBEN DIREKTOR FABIAN RUNGE UND
JUNIOR IMMOBILIENBERATER JONAS PLATTE EINBLICKE UBER DIE GRUNDE
DES ERFOLGES, WELCHE FUNKTION EIN MAKLER HEUTE HAT UND WAS

DEN BERUF FUR SIE BEIDE SO INTERESSANT UND SPANNEND MACHT.

MAKELN MIT

WARUM IST ES ANGERMANN WICHTIG, DEN vermitteln. Unser Nachwuchs bildet die Grundlage fur unseren
NACHWUCHS SELBST AUSZUBILDEN? zukinftigen Firmenerfolg und ist somit eine wesentliche Saule

FABIAN RUNGE: Als inhabergefiihrtes Familienunternehmen  in unserer strategischen Ausrichtung. Die jungen Mitarbeiterin-

ist es uns besonders wichtig, unsere Werte sowie Philosophie zu  nen und Mitarbeiter werden nicht nur gefordert und gefordert,
sondern erhalten gleichzeitig bei uns auch die
Mdglichkeit, 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
beruflichen Weiterentwicklung vor allen Din-
gen auf die Personlichkeitsentwicklung unseres
Nachwuchs. Wir setzen es uns zum Ziel, dass
sie frlhzeitig Verantwortung Ubernehmen, um
somit perspektivisch einen Ubergang in Fih-
rungspositionen moglich zu machen. Mit dieser
Vorgehensweise stellen wir zudem sicher, dass
unsere Werte an die ndchsten Generationen

weitergegeben werden.

HERR PLATTE, WIE HABEN SIE FUR SICH
DEN BERUF DES IMMOBILIENBERATERS
ENTDECKT?

JONAS PLATTE: Nach dem Abitur war ich zu-
nachst unschlissig, was ich beruflich machen
maochte. Mehrere Zufdlle fUhrten dazu, dass ich
Fabian Runge (28 Jahre), Tibor Frommold, Vorstand der Angermann Real

Direktor Angermann Real Estate Advisory AG Estate Advisory AG, kennenlernte. Nach den ers-
ten Gesprachen war mein Interesse geweckt und

ich vereinbarte ein erstes Vorstellungsgesprach. »
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Tibor Frommold (58 Jahre),

Vorstand Angermann
Real Estate Advisory AG

LEIDENSCHAFT

BUROVERMITTLUNG IN BERLIN
EIN ERLEBNISBERICHT VON TIBOR FROMMOLD

JUnsere Arbeit beginnt, bevor das exakte Anforderungsprofil beim Kunden vorliegt. Da man nur allein von der Anzahl der Mitar-
beiter kein Suchprofil erstellen kann, bringen wir in Vorgesprachen zundchst die Philosophie des Unternehmens sowie die Arbeits-
weise in Erfahrung. Wir verstehen uns nicht als klassischer Nachweismakler, sondern als Dienstleister rund um die Immobilien-
suche. Daher werden im Nachgang zu den Vorgesprachen zur Ermittlung und Analyse des tatsachlichen Flachenbedarfs diverse
Workshops durchgeftihrt, um die gestellten Bedurfnisse/Anforderungen an den neuen Standort zu eruieren. Hierzu zahlt neben
den technischen sowie wirtschaftlichen Anforderungen auch die Analyse der Fahrtwege der Mitarbeiter, um die Interessen der
Belegschaft zu wahren und die Umgewdhnung so angenehm wie moglich zu gestalten.

Die Auswertungen der Workshops bilden die Grundlage fUr unsere Angebotserstellung, die im ersten Schritt Uber eine individuell
erarbeitete und auf den Kunden zugeschnittene Prasentation erfolgt. Bei der Selektion werden Objekte/Projekte berlcksichtigt,
die den Anforderungen des Nutzers nahezu vollstandig entsprechen. Durch die Darstellungsform einer Ubersichtskarte in Kombi-
nation mit sogenannten One-Pagern kann der Interessent ohne groBen Aufwand die Objekte-/Projekte gemeinsam mit unserem
Hause auf Machbarkeit prifen und vorselektieren.

Nachdem wir die mdglichen Standortoptionen aufgezeigt und vorbesprochen haben, kldren wir im Vorfeld bereits wichtige Frage-
stellungen mit den jeweiligen Eigentimern und erstellen basierend darauf eine Long-List mit Burofldchen, die entweder vor Ort in
Augenschein genommen werden oder personlich vom Eigentimer in den Raumlichkeiten des Interessenten im Detail vorgestellt
werden. Die Erfahrung zeigt, dass sich nach den Objektbesichtigungen bzw. Projektvorstellungen zwei bis drei Favoriten heraus-
kristallisieren. Wir empfehlen den Kunden fur die Erstellung von Machbarkeitsstudien oder Grundrissplanungen unabhangige
Architekten und Workplace-Berater und verhandeln, unter Bertcksichtigung einer revisionssicheren Entscheidungsvorlage, die in
Frage kommenden Liegenschaften zu Ende. Hierbei stehen wir nicht nur als Moderator wahrend der Mietvertragsverhandlungen
zur Seite, sondern versorgen den Kunden auch mit relevanten Marktdaten, um sowohl das indikative Mietangebot als auch den
Vertragsinhalt und die Qualitaten fur den Ausbau vergleichbar zu machen. Unser Ziel und Anspruch ist es, den Aufwand fur den

Kunden so gering wie mdglich zu halten und den gesamten Prozess so transparent wie moglich zu gestalten.”
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MAKELN MIT

Hierbei hat mich, neben der beruflichen Perspektive und den
damit verbundenen Aufgaben, insbesondere die Firmenphilo-
sophie angesprochen, da ein familiarer und respektvoller Um-
gang vermittelt wurde. Dies war der Zeitpunkt, an dem ich die
Entscheidung fur mich getroffen habe, hier will ich bleiben und

eine Ausbildung zum Immobilienkaufmann machen.

HERR RUNGE, SIE SIND JA SCHON LANGER DABEI.

WAS MACHT DEN BERUF ALS IMMOBILIENBERATER

SO REIZVOLL?

FABIAN RUNGE: Fir mich macht der Reiz des Berufes im
Wesentlichen die vielschichtigen Aufgabenbereiche und die
Zusammenarbeit mit unterschiedlichen Unternehmen sowie da-
mit verbundenen Charakteren aus. In unserer taglichen Arbeit be-
treuen wir von Start-/Grown-Ups Uber mittelstandische Unter-
nehmen bis hin zu DAX-Konzernen samtliche Firmengrof3en bei
der Suche nach geeigneten Burofldchen. Hieraus resultieren
unterschiedliche Aufgabenstellungen und Herausforderungen,
da aufgrund der individuellen Anforderungen kein Suchprozess
dem anderen gleicht. Neben der Betreuung unserer Kunden
bei der Buroflachensuche, gehdren auch die Erstellung von
Vermarktungskonzepten-/strategien oder die Anfertigung von
objektbezogenen Mietpreiseinschatzungen zu unseren tagli-

chen Arbeiten.

WIE HAT SICH DAS BERUFSBILD DES MAKLERS FUR

SIE IN DEN VERGANGENEN JAHREN GEWANDELT?

FABIAN RUNGE: Aufgrund des erhohten Beratungsauf-
wandes, sowohl auf Eigentimer- als auch auf Mieterseite, sind
die Anforderungen an den Makler umfangreicher und vielfaltiger
geworden. Durch das Zusammenspiel von Architekten, Work-
place-Beratern und Interior Designern ist eine interdisziplindre
Arbeitsweise mittlerweile zur Grundvoraussetzung geworden
und es bedarf eines ganzheitlichen Blicks. Der Makler vermittelt

nicht nur, sondern er berat vollumfanglich.

UBER WELCHE EIGENSCHAFTEN SOLLTE EIN
IMMOBILIENBERATER HEUTE VERFUGEN?

JONAS PLATTE: Die Immobilienbranche ist und bleibt ein
Personengeschaft. Kommunikationsfreude, Dienstleistungs-
gedanke, Empathie sowie das Einstellen auf neue Situationen
sind wichtig und unumganglich. Wichtig ist auch neben dem
personlichen Ehrgeiz, eine gewisse Demut zu haben. Ein scho-
ner Aspekt an unserem Job ist es, sich taglich neuen Heraus-

forderungen zu stellen und an diesen zu wachsen. Naturlich
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gilt es neben Erfolgen auch Misserfolge zu verarbeiten und die
richtigen SchlUsse daraus zu ziehen. Am Ende des Tages geht
es darum, den Kunden bestméglich bei der Suche nach neuen
Buroflachen zu unterstitzen und dabei eine optimale Service-

leistung anzubieten.

WARUM IST DAS SAMMELN VON PRAKTISCHEN
ERFAHRUNGEN IM BERUF DES IMMOBILIENBERATERS
UNERLASSLICH?

JONAS PLATTE: Fur einen Dienstleister ist es entscheidend,
sein Produkt zu kennen. Und in unserem Fall ist es nun einmal
die Immobilie. Da die Buroflachen sehr unterschiedlich sind und
es oftmals andere Ausbaustandards gibt, ist es fUr die optimale
Betreuung der Kunden von groRter Relevanz, dass wir als Im-
mobilienberater die Buroflachen vor Ort bereits in Augenschein
genommen haben. Aullerdem ist jeder Anmietungsprozess be-
dingt durch die unterschiedlichen Anmietungskriterien, Bedurf-
nisse und Anforderungen individuell, sodass man mit der Praxis-
erfahrung immer etwas Neues dazulernt. Klar ist, dass einem
gerade zu Beginn der ein oder andere Fehler unterlduft. Ent-

scheidend ist, dass man daraus lernt und sich weiterentwickelt.

WELCHE FUNKTION HAT DER IMMOBILIENBERATER IM

ZUSAMMENSPIEL ZWISCHEN VERMIETER UND MIETER?
FABIAN RUNGE: Der Immobilienberater fungiert als Binde-
glied zwischen Vermieter und Mieter wahrend des Anmietungs-
prozesses und nimmt die Rolle eines neutralen Moderators
ein. Hierbei gilt es, beide Interessen zu berUcksichtigen sowie
zu wahren und dabei eine fUr beide Parteien zufriedenstellende

Losung zu erarbeiten.

WELCHE ANFORDERUNGEN HABEN UNTERNEHMEN
HEUTE AN IHRE BUROFLACHEN?

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 Flachenbedarf fur Arbeitspldtze auch
grolBen Wert auf die Moglichkeit legt, Gemeinschaftsflachen zu
schaffen. Das hat den Vorteil, die Mitarbeiter untereinander
mehr zusammenzuschweilen und auch die Bindung zum Un-
ternehmen zu starken. Ganz nach dem Motto - wer sich wohl bei
der Arbeit fUhlt, arbeitetet nicht nur besser, sondern baut eine
Firmenzugehorigkeit zum Unternehmen auf. Grundlegend ldsst
sich aber sagen, dass sich die Anforderungen auch bei ,etablier-

ten" Konzernen in den letzten Jahren und insbesondere durch



die Pandemie 2020/2021

Viele Unternehmen haben auf teilweise bis zu

verandert haben.

80% remote umgestellt. Damit die Bindung zum
Unternehmen aufrechterhalten werden kann
und man sich nicht nur in Online-Meetings zu
Gesicht bekommt, fungiert das Buro als Ort der
Zusammenkunft und der Kommunikation.

WAS IST FUR SIE DAS ,IDEALE BURO“?

JONAS PLATTE: Fur mich ist das ideale Buro
ein Ort der Gemeinschaft aber auch der Ort,
um seine beruflichen Ziele umzusetzen. Kurz
gesagt, sollte mein ideales BUro also ein Zu-
sammenspiel aus offenen Begegnungsflachen
sowie geschlossenen Raumen sein, in denen
man nach Bedarf konzentriert seinen Aufgaben
nachgehen kann. Flr meine taglichen To-dos, wie z. B. mit Kun-
den telefonieren oder Mails verfassen, geniel3e ich allerdings
sehr die Grolsraumatmosphare, da ich dadurch auch standig mit
meinen Kollegen im Austausch stehe und viel lerne sowie auf-
kommende Fragen einfach in den Raum stellen und Antworten

bekommen kann.

WELCHE ROLLE SPIELT DIE MITARBEITER-
ZUFRIEDENHEIT FUR DIE UNTERNEHMEN BEI

DER ANMIETUNG VON BUROFLACHEN?

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
und fordernden Arbeitsatmosphare beeinflussen die Zufrieden-
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
BUROFLACHEN IN BERLIN DERZEIT NICHT MEHR NUR
VERTEILT, SONDERN VERMITTELT WERDEN MUSSEN?
FABIAN RUNGE: Ja. Eines der grof3ten Trends ist und bleibt
der strukturelle Wandel unserer Arbeitswelt, der durch die digi-
tale Transformation vorangetrieben wird. Die damit verbundene
Flexibilitat bei der Wahl des Arbeitsplatzes fuhrt zwangslaufig zu
den gleichen Fragestellungen in den jeweiligen Unternehmen:
Wie hoch ist die Home-Office-Quote? Welche Auslastungsquo-
te bzw. Arbeitsplatzbelegung sollte berlcksichtigt werden? Wie
hoch ist der Anteil von Ausgleichsflachen? Hierfur gibt es keine
Schablone, sondern muss mit den Mietern individuell erarbeitet

werden. In gemeinsamen Workshops gehen wir diesen Fragen

Jonas Platte (21 Jahre), Junior Immobilienberater

Angermann Real Estate Advisory AG

auf den Grund und bringen die Funktions- bzw. Arbeitsablaufe
sowie die Kommunikationsstruktur der Unternehmen in Erfah-
rung. Die Bedarfsanalysen sind die Grundvoraussetzung fur die

Erstellung einer individuellen Anmietungsstrategie.

LEIDEN-
SCHAFT
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ERSTES JAHR
BEI OAKLINS
EINBLICKE
EINES
M&A-BERATERS

Vom Karrierestart tUber Deals und
Herausforderungen im ersten Jahr
bis hin zu den Plénen fiir das zweite
IELLS

Associate Christian Ernst gibt im Rah-
men einer 3-teiligen Videoserie span-
nende Einblicke wie die Zusammen-
arbeit innerhalb von Oaklins aussieht,
Uber die Umsetzung von Transaktionen,
welche Herausforderungen das erste
Jahr bei Oaklins mit sich bringt und was
Oaklins als Arbeitgeber ausmacht.

TEIL 1

Wie ich zu Oaklins kam

TEIL 2

Deals und Herausforderungen im 1. Jahr

TEIL 3

Was ich an Oaklins schatze
und fur das 2. Jahr plane
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ANGERMANN

Seit 1953.

REAL ESTATE

Hauptsitz Hamburg:
ABC-StrafBe 35

20354 Hamburg

Tel.: +49 (0) 40-3 49 14-0
aia-hamburg@angermann.de
area-hamburg@angermann.de

valuation@angermann.de

Berlin:

LennéstrafBe 1

10785 Berlin

Tel.: +49 (0) 30-23 08 28-0
aia-berlin@angermann.de
area-berlin@angermann.de
Frankfurt:

Guiollettstrale 48

60325 Frankfurt am Main

Tel.: +49 (0) 69-5 05 02 91-0
ala-frankfurt@angermann.de
area-frankfurt@angermann.de
Hannover:

Am Graswege 6

30169 Hannover

Tel.: +49 (0) 511-93 61 92-21
info@angermann-hannover.de
Stuttgart:

Bolzstralie 3

70173 Stuttgart

Tel.: +49(0) 711-22 45 15-50
aia-stuttgart@angermann.de
area-stuttgart@angermann.de
Stockholm:

Angermann Investment Advisory AB
Sveavagen 9, 10tr

111 57 Stockholm / Sweden
Tel.: +46 (0) 08-662 34 52

info@angermann.se

www.angermann-realestate.de

www.blrosuche.de

birosuche.de

Oaklins

MERGERS & ACQUISITIONS

Hauptsitz Hamburg:
Oaklins Angermann AG
ABC-Straf3e 35

20354 Hamburg

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

info@de.oaklins.com

Frankfurt:

Guiollettstralle 48

60325 Frankfurt am Main
Tel.: +49 (0) 69-5 05 02 91-1

info@de.oaklins.com

NANGERMANN

— CONSULT

BUSINESS CONSULTANTS

ABC-StrafBe 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

EN=TBID

nnnnnn Machinery & Equipment

AUCTIONING & FINANCE

Hauptsitz Hamburg:
ABC-Straf3e 35

20354 Hamburg

Tel.: +49 (0) 40-35 50 59-0
service@netbid.com

www.netbid.com

Baden-Wirttemberg:

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
Osterreich:

Tel.: +43 (0) 1890 66 70
weinberger@netbid.com
Schweiz:
rankwiler@netbid.com
Niederlande:

Tel.: +31(0) 20 722 0922
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

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

tanushev@netbid.com

nNETBID

LEASEBACK

Tel.: +49 (0) 40-35 50 59-270
info@leaseback.de '

www.leaseback.de

K3 V=SSELBID

Tel.: +49 (0) 40-35 50 59-250
brandt@vesselbid.com

www.vesselbid.com

Eg IMMOBID

lember of NetBid Group

Tel.: +49 (0) 40-35 50 59-260
service@immobid.de

www.immobid.de

Nord Leasingﬁ
ABC-Straf3e 35
20354 Hamburg

Tel.: +49 (0) 40-3 34 41 55-111
info@nordleasing.com

www.nordleasing.com

== | Deutsche
=== | Einkaufsfinanzierer

Bolzstralie 3

70173 Stuttgart

Tel.: +49 (0) 40 - 999 999 400
info@einkaufsfinanzierer.com

www.einkaufsfinanzierer.com



~NICHTS AUF DER
WELT IST SO MACHTIG
WIE EINE IDEE,
DEREN ZEIT
GEKOMMEN IST.“

Victor Hugo
. .ts

sischer Schri
(1802-1885)
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