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CHEFSACHE |

von Dr. Torsten Angermann FRICS

Keine Frage, wir bewegen uns in herausfordernden und turbulenten

Zeiten. Insbesondere das Zwischenmenschliche ist in Zeiten der
Homeoffice-Pflicht bisweilen arg zu kurz gekommen. Als mittelstandi-
sches Unternehmen haben wir bei Angermann immer sehr stark von
unserem ausgepragten Teamspirit profitiert. Um diesen zusatzlich zu
fordern, haben wir dank der Hilfe von IMMPRESSO im Jahr 2019 unser
Angermann Café eingerichtet. Die Akzeptanz bei den Mitarbeiter-
innen und Mitarbeitern war von Anfang an grof3. Schnell fungierte das
Café als bereichsubergreifende Begegnungsstatte, in der sich Uber
berufliche und private Themen ausgetauscht wurde. Die Freude bei
uns im Unternehmen war deshalb grof, als, auch durch das Voran-
schreiten der Impfkampagne, langsam wieder Normalitat einkehrte.
Gleichzeitig ist dies fur unser Unternehmen ein zusatzlicher Ansporn,
den Arbeitsplatz im BUro noch attraktiver zu gestalten. Zweifelsohne
erfullt die Mdglichkeit, mobil zu arbeiten seinen Sinn und Zweck und
ist sicherlich ein wichtiger Baustein fUr die Verbesserung der Work-
Life-Balance. Gleiches gilt aber auch flr den Arbeitsplatz im Buro,
der weiterhin ein grofBer Bestandteil im Leben vieler Menschen ist.
Uberwiegend im Homeoffice zu arbeiten, ist fur mich sicherlich keine
nachhaltige Losung. Der persdnliche Austausch bleibt in einem fami-
lidaren Arbeitsumfeld doch etwas anderes, als zu telefonieren oder
sich Uber ,Teams"” zu besprechen. Letztendlich sind wir alle soziale
Wesen, die auf Begegnungen und ein Miteinander angewiesen sind,

um leistungsfahig und zufrieden zu sein.

AUS DER REDAKTION:
+~AUF ZU NEUEN UFERN*

LIEBE LESERINNEN UND LESER,

etwas Neues beginnen, neue Ziele definieren oder etwas Un-  Angermann-Niederlassung und der Artikel von AREA-Vorstand
bekanntes entdecken: All dies kann die Redensart ,Auf zu Tibor Frommold, in dem er zurUckblickt und vorausschaut.

neuen Ufern” beinhalten, die wir als Leitmotiv flr die neue

Ausgabe unseres Kundenmagazins IN.PUNCTO gewahlt haben. Viel Spal3 beim Lesen
Viele der Artikel haben deshalb in irgendeiner Form die Zu- wunscht lhnen
kunft im Blick. Sei es, dass es um Themen wie ,New Work", die
,Zukunftsfahigkeit von Buros" und den ,Weg zum MRICS-Titel”
geht oder wir Uber ,Einkaufsberatung im Wandel” und die ,Zu-
kunft von Bewertungen und Online-Auktionen” berichten. Das
Vergangenheit, Gegenwart und Zukunft zusammengehoren
unterstreicht hingegen das 30-jdhrige Jubildum der Berliner Christian Schon
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Das vergangene Jahr hat mit seinen besonderen Herausforderungen
far viele Unternehmen die Sichtweise auf das Thema Buro komplett
verandert. Buro wird nicht mehr nur als reiner Arbeitsplatz fur die
Mitarbeiter verstanden. Vielmehr ist (das) Buro in viel hoherem Mal3e

als bisher
New Work ist dabei der Inbegriff fir diese Transformation und beinhaltet

ein Umfeld, das Mitarbeiter motiviert, inspiriert und Raum zur Entfaltung

und Gestaltung bietet.
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itzender der

tate Advisory AG
beiten mit einem Mix aus
en und dem Miteinander
ser New Normal.”

hauenden Konzepten unterstutzt das

ann Unternehmen bei der Umsetzung.

enstellung unseres Auftraggebers - Mieter
r nach unserem Motto ,Think, Plan, Create”
yout, welches die aulRergewdhnlichen Potenziale
erklart Jannis Riemann, stellvertretender Direktor

eal Estate Advisory AG.
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Johannes Welker
Stellvertretender Direktor

der Angermann Real Estate Advisory AG
,Das Buro als reiner Arbeitsort hat ausgedient.
Heute mussen Buros einen Mehrwert bieten,
um als Treffpunkt und Kommunikationsfldche
Zu funktionieren”

#NEWOR

Entscheidend bei der Burosuche sollte heute nicht mehr nur die Flachengrol3e sein,
sondern maldgeblich das Ziel, welches ein Unternehmen mit seinem zukunftigen,
neu gestalteten BUro erreichen mochte. Hierfur sollten im Vorfeld diverse Aspekte

berucksichtigt werden. Diese sind unter anderem:

ZIELSETZUNG
UND AUSRICHTUNG:

* Zukunftige Ausrichtung des Unternehmens

» Sich wandelnde Anforderungen an die Buroflachen
> Image

% Mitarbeiteranforderungen

% Mitarbeitermotivation

% HR-Recruiting (War for Talents)

X Infrastruktur

> Anbindung

IN.PUNCTO

% Arbeitsablaufe

X Arbeitsweisen

* Flexibilitat

% Verschiedene Raumanforderungen
* Teamzusammenstellungen

* Kommunikationsvorgaben

% Austauschmaglichkeiten

% (Bisherige) Méblierung

% Ergonomische Aspekte

% Kundenkontakt

»* Innovationen und Optimierungen



NACHHALTIGKETIT:

* Moblierung

> Equipment

»* LUftung und Belichtung

¥ Soziale Anforderungen

* Wohlfuhlfaktoren

> ESG (Environmental Social Governance)

% Mobilitét
Jannis Riemann
DIGITALISIER N G Stellvertretender Direktor
UND TECHNIK :U dérAngermanh Reaﬂl Estate Advisory'AG
,Wir schaffen flexible Birolandschaften, die alle
< Workdlow Aspekten des Arbeitens beinhalten. Dabei bedenken
» Ausstattung

wir insbesondere auch Themen rund um das
> Standards

»* Verbindung digitaler und analoger Aspekte
» Optimierungswiinsche und Innovationen Bliroraumes. Auch Aspekte wie Nachhaltigkeit,

% Agiles Arbeiten Work-Life-Balance und Technologie sind fur uns wichtig

Raumklima und die Konzeptionierung des

1
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ENTWICKLUNGEN

uno TRENDS IN DER
BERATUNGSBRANCHE

INTERVIEW MIT BDU-GESCHI"\FTSFl':lHRER
CHRISTOPH WEYRATHER

"7 -

(1

Der mittelstandisch gepragte deutsche Beratungsmarkt zahlt seit jeher welt-

weit zu den bedeutendsten und gréBten. IN.PUNCTO sprach mit Christoph

Weyrather, Geschéftsfhrer des Bundesverbandes Deutscher Unterneh-

mensberater (BDU), Uber Trends und Entwicklungen in der Branche.

IN.PUNCTO




WIE WAR DIE WIRTSCHAFTLICHE ENTWICKLUNG

AUF DEM DEUTSCHEN BERATUNGSMARKT IN DEN
VERGANGENEN JAHREN?

Von 2010 bis 2020 hatte sich das Volumen des Beratungsmarkts
in Deutschland von 19 Mrd. € auf 36,2 Mrd. € fast verdoppelt. Im
Durchschnitt betrug das jahrliche Wachstum rund 7,3 %. Die Pro-
bleme der Pandemie gingen auch an unserer Branche nicht ganz
vorbei, obwohl viele Aufgaben online bearbeitet werden kénnen
und viele Unternehmen in der problematischen Situation auf Be-

ratung angewiesen waren.

WIE WAREN DIE WIRTSCHAFTLICHEN

AUSWIRKUNGEN DER CORONA-KRISE AUF

DIE BERATUNGSBRANCHE?

Der Rickgang von 3,2 % fiel 2020 moderater aus als erwartet. Der
Geschaftsklima-Index der Branche war im Mdrz 2020 von 100,3 auf
70,4 abgesturzt und hat sich dann im Laufe von Sommer/Herbst
2020 wieder auf 94,5 heraufgearbeitet. Wegen der unklaren wirt-
schaftlichen Entwicklung vieler Branchen, wurden Projekte oft
erstmal auf ,hold” gestellt. Die Entwicklung und Akquisition von
neuen Projekten ist ohne Prasenztermine nicht leicht. Die Um-
setzung von vielen Projekten konnte digital realisiert werden. Da
aber auch die Mitarbeiter der Kunden nur online miteinander
kommuniziert haben, war die Entscheidungsfindung oft ,muh-
sam”. Andere Projekte, fUr die Beraterinnen und Berater mit den
Mitarbeitenden der Kunden zusammentreffen mussen, waren

wahrend des Lockdowns nicht durchfuhrbar.

WIE HAT SICH DIE BESCHAFTIGUNGSSITUATION
ENTWICKELT?

Im Sommer 2021 haben 57 % der Befragten gemeldet, dass ihre
Geschaftslage sehr positiv (Uber Budget) ist und genauso viele

n

Christoph Weyrather
Geschdftsfiihrer des Bundesverbandes Deutscher

Unternehmensberater (BD U)

gehen davon aus, dass sie in den nachsten drei Monaten noch
gunstiger wird. FUr das laufende Jahr wird ein Wachstum von

9% erwartet.

WELCHE ROLLE SPIELT DAS THEMA NEW WORK

IN DER BERATUNGSBRANCHE?

Wenn man unter ,New Work" eine bestimmte Art der Arbeit sieht,
die die Mitarbeitenden als sinnvoll ansehen und auch wirklich
erledigen wollen, dann gab es das bei Unternehmensberatun-
gen eigentlich schon immer. Die als Berater tdtigen Mitarbeiter
konnten gewohnlich ihren Beitrag zum Gesamtwerk immer schon
sehr deutlich sehen und haben meist sehr verantwortungsvolle
Aufgaben wahrgenommen. Das hat andererseits aber auch dazu
gefuhrt, dass viele Mitarbeitenden sich ihrer Verantwortung be-
wusst sind und sehr viel Zeit in die gestellten Aufgaben investie-
ren. Zusatzlich investieren sie in Weiterbildung und Networking.
Ein 6-Stunden-Tag, wie ihn sich die ,New-Work-Szene” vorstellt,
klappt meist nicht. Aber Auszeiten (Sabbaticals) von z. B. 2 Mona-
ten pro Jahr sind aufgrund der Projektstrukturen oft denkbar.  »

NEW WORK

Veranderungen in den gewohnten Arbeitsplatz- und Arbeitszeitmodellen im Verlauf der COVID-19-Pandemie

Quelle: BDU-Branchenstudie Facts & Figures zum Beratungsmarkt 2021

+62 %

Remote Arbeit

GroBere Beratungen

-64 %

Interne Prasenzmeetings

MittelgroBe Beratungen

Kleinere Beratungen

-66 %

Dienstreisen

GroBere Beratungen
MittelgroBe Beratungen

Kleinere Beratungen

GroBere Beratungen
MittelgroBe Beratungen

Kleinere Beratungen

+73%
+54%
+39%

-74%
-65%
-40%

-69%
-69%
-53%

IN.PUNCTO
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Die Auswahl von Softwareanwendungen fir z. B. Prasenta

Waren Kundentermine vor Ort wahrend der C
laufenden Projekten, dass diese insbes

reduziert Reisezeiten und damit Kosten.

Das Angebot auch zum mobilen Arbeiten im Homeoffice ist sicherlich eine durch die Corona Zeit ver-

starkte Entwicklung bei Angermann Cosult. War mobiles Arbeiten beim Mandanten oder unterwegs sowohl
vom Beratungsprozess als auch von der Ausstattung mit Laptop und
zugang gelebte Praxis, so bieten wir nun auch fur die Burotage di : :
tionserstellung, Datenrecherche und -analyse aber auch Financial
Modelling und Reporting erhéhen die Digitalisierung im Beratungsprozess.

orona Zeit haufig nicht maglich oder gewinscht, so zeigt sich fir uns nun in
ondere in bekanntem Kundenumfeld auch digital durchgefuhrt werden kénnen. Dies
Andererseits hat uns die Corona-Abstinenz beim Mandanten verdeutlicht, dass der

persdnliche Kontakt weiterhin notwendig, hilfreich und auch gewiinscht ist.

Thorsten Holland ist Geschdftsfihrender Partner der Angermann Consult GmbH
und Mitglied im BDU-Fachverband Sanierungs- und Insolvenzberatung

THORSTEN HOLLAND UBER DIGITALISIERUNG
IM BERATUNGSPROZESS BEI ANGERMANN CONSULT

Smartphone sowie sicherem Netzwerk- und Daten-

e Alternative, teilweise mobil im Homeoffice zu arbeiten.

WIE BEURTEILEN SIE DEN DIGITALISIERUNGSGRAD

IN DER BERATUNGSBRANCHE UND IST REMOTE WORK
EIN TREND?

Die IT- und Kommunikationsausstattung der Mitarbeitenden
in der Beratungsbranche war schon lange vorbildlich, denn sie
mussen selbstverstandlich von unterwegs und beim Kunden
arbeitsfahig sein. Meist waren auch schon die Arbeitsplatze der
Buroassistenz mobil. Es zeigt sich, dass auch Kunden mehr Online-
Beratung akzeptieren und nicht erwarten, dass die Beratenden
immer in den Buros und Produktionsstdtten der Kunden vor Ort
sein mussen. Dies erhoht die Produktivitat der Projekte fur die
Beratungen und fur die Kunden.

Die Beratungsunternehmen waren schon immer sehr aktiv,
was die Digitalisierung der eigenen Prozesse betrifft. Es wurden
Wissensmanagement-Systeme eingerichtet sowie Financing-
Modelling-Tools zur Unterstitzung von Planungen etc. (jenseits
von Excel) sowie flr Prdsentationen eingesetzt. Wir sind ge-
spannt, wann es einsetzbare Angebote gibt, bei denen Unterneh-
mensberatungsleistungen durch kinstliche Intelligenz erganzt

werden kénnen.

WIE HOCH IST DER ANTEIL AN

WEIBLICHEN CONSULTANTS?

Bei den Junior-Consultants sind oft mehr weibliche Beraterinnen
als mannliche Berater. Leider nimmt diese Quote im Laufe der
Karriere bei den Beratungsunternehmen deutlich ab und in den
FUhrungsetagen findet man nur wenige Beraterinnen. Warum
das so ist, kann man zurzeit nur vermuten. Der BDU fUhrt aber
aktuell eine Studie durch, bei der sowohl die Unternehmen als
auch die Berater und Beraterinnen direkt befragt werden. Wir
hoffen dadurch Erkenntnisse zu erhalten, was in den Beratungs-
unternehmen verdndert werden sollte, damit mehr Beraterinnen
an Bord bleiben.

IN.PUNCTO

WELCHE BERATUNGSFELDER STEHEN AKTUELL

IM VORDERGRUND?

Organsiations- und Prozessberatung hat nach wie vor den
hochsten Anteil am Beratungsvolumen (44%). Es folgt die Stra-
tegieberatung und die IT-Beratung. Im Prinzip sind die Bereiche
eng verzahnt. So werden aktuell viele Geschaftsmodelle auf den
Prufstand gestellt, was sich auf Strategie, Organisation und IT
deutlich auswirkt.

WIE IST DIE SITUATION IM BEREICH SANIERUNGS-

UND INSOLVENZBERATUNG?

Allgemein wurde erwartet, dass aufgrund der Pandemie viele
Unternehmen in wirtschaftliche Schwierigkeiten kommen und auf
Sanierungsberatung zurlickgreifen mussen. Tatsachlich wurden
Unternehmen in Deutschland umfanglich durch staatliche Mittel
unterstitzt, so dass es aktuell nur wenige Krisenfalle gibt. Auch
die Neueinfihrung des StaRUG, das zur Erleichterung der Re-
strukturierung von Unternehmen gedacht ist, hat nicht den gro-
Ben Schub fir Sanierungsberatungen gebracht. Zum Glick sind
Sanierungsberatungen vielseitig einsetzbar und konnen jetzt bei
der strategischen Anpassung von Geschdftsmodellen zum Ein-

satz kommen.

WIE IST DIE ENTWICKLUNG IN DEN
KLIENTENBRANCHEN DER BERATER?

Mit einem Umsatzplus von 8,0 % steht die Energiewirtschaft im
Jahr 2020 an der Spitze der Umsatztreiber in der Consultingbran-
che, gefolgt von der TIMES-Branche (+5,5%) und erneut dem
Handel (+2,5 %). Diese Kundenbranchen konnten den deutlichen
Nachfragertckgang aus den besonders hart von der Corona-Pan-
demie betroffenen Wirtschaftsbereichen teilweise kompensieren.
Immer dann, wenn eine ganze Branche vor groReren Verande-
rungen steht oder wie in der aktuellen Coronakrise schnell auf un-



erwartete Veranderungen reagieren muss, sind Consultants ge-
fragt. Die Energiewirtschaft stand auch schon vor der Coronakrise
vor groRen strukturellen Herausforderungen. Themen wie Elek-
tromobilitat, die Verteilung und Steuerung des Stroms oder der
Wunsch nach einer nachhaltigen Energieversorgung aufgrund
des steigenden Umweltbewusstseins sind aktuell fur den gestie-
genen Einsatz von Management und [T-Beratern verantwortlich.
In drei Klientenbranchen war der Umsatzriickgang im vergange-
nen Jahr zweistellig. Mit einem Minus von 28 % fiel der Ruckgang
im vergangenen Jahr, wie eigentlich zu erwarten, am hdchsten im
Bereich Verkehr und Gastgewerbe aus.

INWIEWEIT UNTERSCHEIDET SICH DER

DEUTSCHE BERATUNGSMARKT VON ANDEREN
INTERNATIONALEN MARKTEN?

Da es in Deutschland sehr viele mittelstandische Unternehmen

gibt, verflgen wir auch Uber viele mittelstandische Beratungs-

DER BDU

Im Bundesverband Deutscher Unternehmensberater BDU e.V.sind
aktuell rund 550 Unternehmen aus der
sowie [T-

Management-, Personal-
Beratungsbranche organisiert. Mit diesen Mitgliedsunter-
nehmen vertritt der Verband etwa 15.000 Berater in Deutschland

Damit z&hlt der BDU weltweit zu den drej flihrenden Wirtschafts-

und Berufsverbinden der Consultingwirtschaft.

www.bdu.de

unternehmen. Dadurch ist z. B. der BDU weltweit der grof3te Ver-
band von Beratungsunternehmen. Die englischen und franzési-
schen Verbande haben deutlich weniger Mitglieder. Andererseits
sind viele deutsche Beratungsunternehmen nur national tatig
und arbeiten nicht fur internationale Kunden. Die groRen Stra-
tegieberatungen sind mit Ausnahme von Roland Berger alle in
anderen Landern entstanden.

WIE SIND DIE KURZ- UND MITTELFRISTIGEN
AUSSICHTEN FUR DIE BRANCHE?

Die Aussichten sind nach wie vor sehr gut, wenn es gelingt, weiter-
hin gute Talente fUr die Arbeit in der Branche zu gewinnen. Bei
vielen Beratungsunternehmen sind nicht die Auftrage die begren-
zende GroRe, sondern die Mitarbeiterkapazitaten. Eine weitere
Steigerung der Produktivitat der Mitarbeitenden (beispielsweise
durch weniger Reisezeiten) kommt letzten Endes den Kunden

sehr zugute.

AKTUELLE
TRENDS

aus der Unternehmensberatungsbranche

Quelle: BDU-Branchenstudie
Facts & Figures zum Beratungsmarkt 2021

» REMOTE ARBEIT wird sich weiter
etablieren und nach der Pandemie
auf hohem Niveau verbleiben.

Gross 91%

o )
9 2 /o Mittel 90 %
Klein 95 %

» DIGITALE UND HYBRIDE
BEZIEHUNGSFORMATE zum
Kunden werden immer relevanter.

Gross 87 %

(o) ; 0
84 /O Mittel 83%
Klein 83%

» MITTELSTANDISCHE KUNDEN
greifen auch weiterhin verstarkt auf
spezialisierte Beratungsunternehmen

zurick.
Gross 97 %
94 % Mittel 95 %
Klein 90 %

» CONSULTINGFIRMEN missen den
Digitalisierungslevel des eigenen Unterneh-
mens sowie des Angebotsportfolios und des

Kundenmanagements deutlich erhdhen.

Gross 88 %

o )
92% Mittel  100%
Klein 86 %

» ESG (Environmental Social
Governance) wird mehr und mehr zu
einem nachhaltigen Anspruch an das
eigene Beratungsunternehmen.

Gross 90 %

o )
8 3 A Mittel 78 %
Klein 83%

IN.PUNCTO
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VORSTAND TIBOR FROMMOLD BLICKT
ZURUCK UND SCHAUT VORAUS

Runde Jubilaen sind immer ein willkommener Anlass fur ein Restimee. Als Angermann

1991 sein erstes Buro in der Hauptstadt eroffnete, war dies der Auftakt fur eine bis

heute anhaltende Erfolgsgeschichte. Tibor Frommold, als Vorstand verantwortlich fur

den Vermietungsbereich, schreibt seit 1993 an dieser mit. Fur IN.PUNCTO blickt er

zuruck in die Vergangenheit und gibt einen Ausblick in die Zukunft.

Is im Marz 1991 im Ortsteil Lichtenrade unsere

Niederlassung ins Leben gerufen wurde, gab es in

Berlin nur eine Handvoll von Maklerunternehmen

fur den gewerblichen Bereich. Diese verwalteten
den Mangel, da freistehende Buroflachen zu diesem Zeitpunkt
nicht existent waren. Einziger Vorteil des knappen Flachen-
angebots war, dass sich die Nettokaltmieten auf einem Niveau
zwischen 80,00 und 100,00 DM/m2, zum Beispiel im Bereich
Kurfirstendamm, bewegten.

IN.PUNCTO

Mitte der 1990er Jahre sollte sich dies allerdings grundlegend
andern. Vor dem Hintergrund des Umzugs der Bundesbeamten
von Bonn nach Berlin sowie einer verheiBungsvollen Zukunftsvi-
sion, in der sich die neue Hauptstadt zu einem prosperierenden
Dienstleistungsstandort in der Mitte Europas entwickeln wirde,
bauten alle nationalen Projektentwickler Burofldchen in Berlin.
Da die Stadt damals in den Képfen aber immer noch klar in Ost
und West geteilt war und weder die Bundesregierung den ge-
planten Umzug sofort einleitete noch namhafte Dienstleistungs-

iStock.com/Booblgum



unternehmen, wie erhofft, nach Berlin kamen,
standen die neugeschaffenen Buroflachen erst
einmal leer. Aus heutiger Sicht undenkbar, hing zu
der Zeit an jedem Gebaude ein Vermietungsschild.
Besonders legendar war dabei eines, das im Be-
reich Hermannplatz platziert worden war und in
funf Sprachen die dortigen Buroflachen anpries.
Deutsch war nicht dabei. Die Flachen waren sofort
vermietet und rickblickend kann dies vielleicht als
ein Fingerzeig fur die Entwicklung hin zur interna-

tionalen Metropole interpretiert werden.

Zunachst aber kamen nach dem Zusammenbruch
des deutschen Marktes im Aktienbereich und der
Bankenkrise die Buroflachenvermietungen eher
schleppend in Gang. Trotzdem warteten alle Mak-
lerhduser, ob alteingesessen oder neu hinzuge-
kommen, auf den langst falligen Startschuss. Die-
ser kam mit der Entwicklung Berlins zu der Start-up Metropole
in Europa. Nahezu zeitgleich erfolgte zudem der lange avisierte

Umzug der Bundesregierung nach Berlin.

In den kommenden Jahren wurden vakante Biroflachen immer
weniger, die Mietpreise stiegen stetig und die Stadt mauserte
sich zu einem attraktiven Standort mit internationalem Flair. Die
Szenerie hatte sich also komplett verandert. Die Firma Anger-
mann begleitete diese Entwicklung Uber den gesamten Zeitraum
mit ihren Beratungsleistungen und gehdrte sowohl mit dem
Vermietungs- als auch mit dem Investmentteam regelmaRig
zu den Top-3-Unternehmen am Berliner Immobilienmarkt. Ein
Erfolgsfaktor ist dabei sicherlich, dass viele der in verantwort-
lichen Positionen tdtigen Personen in beiden Geschéftsberei-
chen schon lange Jahre im Unternehmen tatig sind. Als unab-
hangiges Familienunternehmen ist es zudem Teil unserer DNA,
sich vorausblickend den Veranderungen des Marktes anzupas-
sen und wenn notig eine Vorreiterrolle in der Branche einzu-
nehmen. Denn eines ist in den vergangenen Jahren ganz deut-
lich geworden: Nur einfach Buroflachen vermitteln ist Schnee
von gestern. Heute wird sowohl von Eigentimer- als auch von
Kundenseite eine umfassende Beratung verlangt, die bei A wie
Anforderungsprofil beginnt und bei Z wie zuverldssiger und zu-
kunftsorientierter Immobilienberatung endet. Festzustellen ist
auch, dass Berlin allen Widrigkeiten zum Trotz, gerade zuletzt
eindrucksvoll seine Stabilitdt und Krisenfestigkeit unter Beweis
gestellt hat und auf seinem Weg zu einer bedeutenden interna-
tionalen Metropole nicht aufzuhalten ist. Diese positive Entwick-
lung wollen wir auch zukunftig mit unserer ganzen Erfahrung

und Professionalitat begleiten.

Um fUr die stetig steigenden Anforderungen gewappnet zu sein
und bereits heute den Grundstein fur den zukunftigen Unter-
nehmenserfolg zu legen, haben wir den Anspruch, unseren
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Nachwuchs selbst auszubilden. Die jungen Kolleginnen und Kol-
legen werden wahrend der Ausbildungszeit nicht nur gefordert
und geférdert, sondern haben auch die Mdéglichkeit, die Entwick-
lung des Unternehmens proaktiv mitzugestalten. Zusatzlich ist
uns neben der personlichen auch die fachliche Weiterentwick-
lung eines jeden Einzelnen sehr wichtig, sodass diverse Weiter-
bildungsmaglichkeiten wie z. B. das Kontaktstudium Immobilien-
O6konomie an der International Real Estate Business School von
uns angeboten bzw. unterstutzt werden. Somit sichern wir auch
zuklnftig den Qualitatsstandard unserer Beratungsleistung.
Unsere Kolleginnen und Kollegen sollen friihzeitig Verantwor-
tung im Unternehmen Ubernehmen und standig mit den Auf-
gaben wachsen. Hierbei haben die ,jungen Wilden" jederzeit die
Moglichkeit, auf die Erfahrung der langjahrigen FUhrungskrafte
zurlickzugreifen, die ihnen taglich mit Rat zur Seite stehen.
Durch diese Philosophie sind wir optimal fur die zukunftigen
Aufgaben vorbereitet und festigen langfristig unsere Stellung als
professionelles und erfolgreiches Beratungsunternehmen auf
dem Berliner Buroflachenmarkt.

ANGERMANN |

30558k

Tibor Frommold
Vorstand der Angermann
Real Estate Advisory AG
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FRISCHER
FUR DEN RESTART

ZUKUNFTSPROJEKTE INTELLIGENT FINANZIEREN

WIND

Die Corona-Pandemie war und bleibt fur alle sehr herausfordernd; Kurzar-

beit, Kindigungen, mangelnde - wenn nicht ganz ausbleibende - Nachfragen

belasten nach wie vor kleine und grol3e Unternehmen und deren Mitarbeiter.

FUr viele steht gar die Existenz auf dem Spiel. Und der weitere
Verlauf der Krise ist nicht genau absehbar.

von Thomas Vinnen, Griinder und geschdftsfiihrender

er Hohepunkt der Pandemie scheint zwar vorlber
zu sein, die Aufrechterhaltung des Betriebs und die
Liquiditatssicherung bestimmten immer noch fur
viele Mittelstandler die Agenda. Um sich Uber Wasser halten zu
konnen, suchen Unternehmen neben kurzfristigen Geldhilfen
nach Moglichkeiten, an einen Kapitalschub zu kommen. Zudem
besteht ein hoher Liquiditatsbedarf, um die anstehenden
Herausforderungen wie zum Beispiel Digitalisierung, Klima-
schutz oder Fachkrafte-Ebbe in der Zeit nach der Corona-Welle

meistern zu konnen.

Die Bankenlandschaft ist zwar bemuht Uberbriickungsfinanzie-
rungen zur Verflgung zu stellen, die erforderlichen Genehmi-
gungsprozesse sind jedoch oft zeitintensiv und setzen eine sehr
gute Bonitat voraus.

Die Nord Leasing GmbH stellt mittelstandischen Unternehmen

neue Wege der Finanzierung zur Verflgung, welche kurzfristige

IN.PUNCTO

Gesellschafter der Nord Leasing GmbH

Liquiditdtsgewinnung, steuerliche Vorteile und Verbesserung

der Bilanzkennzahlen mit sich bringen.

Sale & Lease Back sowie Sale & Rent Back heif3en die speziellen
Finanzierungsmethoden. Dabei wird nach dem Prinzip der ob-
jektbezogenen Finanzierung, dem Asset Based Finance, mithilfe
des mobilen Anlagevermdgens der Unternehmen neue Liquidi-
tat generiert, ohne dass die Nutzung der Maschinen unterbro-
chen oder eingeschrankt wird.

Der Vorteil fur Unternehmen liegt darin, kurzfristig
stille Reserven zu heben und Liquiditat zu gewinnen.

Im Sale & Lease Back-Fall verkaufen Unternehmen ihr gebrauch-
tes, mobiles Anlagevermdgen an die Nord Leasing GmbH und
leasen dieses sofort wieder zuriick, zu gleichbleibenden Leasing-
Raten, die sich beispielsweise aus den erwirtschafteten Umsat-
zen finanzieren lassen. Damit kann das Unternehmen auch die
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Kapital zum Schuldenabbau genutzt werden, um die Eigenkapitalquote zu erhéhen.

Beim Sale & Rent Back werden die Maschinen nicht zurlckgeleast, sondern zurtickgemietet.

Im Unterschied zum Sale & Lease Back bleiben die Betriebe als Mieter der Maschinen wirt-

schaftlicher Eigentimer und schreiben diese weiterhin in ihrer Bilanz ab.

W/

Ein aktuelles Fallbeispiel

Ein Unternehmen aus dem Bereich der Metallverarbeitung hat sich bereits vor
langerer Zeit auf den Weg gemacht, um durch gezielte Produktentwicklungen und
MarkterschlieRungen die Abhangigkeit von der Automobilindustrie zu reduzieren.
Trotz der schon erzielten Erfolge kann sich auch dieses Unternehmen nicht den
negativen Wirkungen der Coronakrise entziehen. Das Wegbrechen von Auftragsab-
rufen und die damit einhergehende Umsatzreduzierung machten eine planmaRige
Fortfuhrung der Neuausrichtung unmdglich. Gerade um die bisherigen Erfolge nicht
zu gefahrden, entschloss sich das Unternehmen fUr eine Insolvenz in Eigenver-
waltung. Einerseits gilt es, die mit diesem Verfahrensschritt verbundenen Chancen
zu nutzen; andererseits bendtigt das Unternehmen schlicht frische liquide Mittel,
um die Durststrecke zu Uberbrucken. In dieser Situation sorgt eine Sale & Lease

Back-Finanzierung fur die rasche Erweiterung des finanziellen Spielraums.

Fazit

Sale & Lease Back und Sale & Rent Back gehdren zu den alternativen Finanzie-
rungslosungen und erfreuen sich zunehmender Beliebtheit. Sie ermoglichen den
Unternehmen stille Reserven zu heben und sich so neue Moglichkeiten fur Zu-
kunftsinvestitionen zu eréffnen. Das freigewordene Kapital kann nach der Corona-
Krise beispielsweise in die digitale Transformation, das Recruiting oder in neue
Maschinen investiert werden und somit das Kerngeschaft vorantreiben. Aber auch
ohne Krisen bieten die beiden Methoden den Unternehmen aus dem Mittelstand
neue Chancen finanzielle Engpasse zu Uberbricken, Rahmenbedingungen zu opti-

mieren und konkurrenzfahig zu bleiben. Also, auf zu neuen Ufern!

www.nordleasing.com

Finanzkennzahlen und die Bilanzstruktur verbessern. Darlber hinaus kann das freigesetzte


https://www.nordleasing.com
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DETAILLIERTE ANALYSE

DER EINZELNEN ASSET-KLASSEN
AUF DEM DEUTSCHEN
IMMOBILIENMARKT

In einem Mitte vergangenen Jahres bei IN.PUNCTO-online veroffentlichten
Interview antwortete Stefan Gunkel MRICS, GeschaftsfUhrer der
Angermann Valuation Advisory GmbH, auf die Frage, wie er die Lage in
der Immobilienwirtschaft beurteilt, wie folgt: ,Bezogen auf Immobilien-
investitionen ist davon auszugehen, dass die Bundesrepublik langfristig
als sehr gefragter und besonders sicherer Standort gelten wird und
das, wenn auch teilweise mit einer gewissen zeitlichen Verzogerung, fur
samtliche Asset-Klassen. Das Zinsniveau wird investitionsanreizbedingt
langfristig auf einem sehr niedrigen Stand verbleiben, so dass weiterhin
vorteilhafte Finanzierungsbedingungen bereitstehen werden”.

Im erneuten IN.PUNCTO-Gesprach erklart er, ob er dies heute immer
noch so sieht und gibt erneut eine detaillierte Analyse zu den einzelnen

Asset-Klassen.

IN.PUNCTO



Hat sich die Lage in der Immobilien-
wirtschaft fir Sie in den vergangenen
Monaten signifikant verdndert?

Eigentlich nicht. Und das allen Unwagbarkeiten und massiven
Herausforderungen der vergangenen 12 Monaten zum Trotz.
Die Stabilitat und Robustheit des nationalen Immobilienmarkts
sind offensichtlich inhdrent. Daran scheint im Moment nie-
mand etwas andern zu kénnen, was wahrscheinlich auch da-
rauf zurtickzufiihren ist, dass Deutschland trotz allem immer
noch zu den besseren Anlageorten zahlt. Ich gehe davon aus,
dass das auch langfristig so bleibt und die Plan- und Nachhal-
tigkeitsbasis gewahrleistet ist.

Welche Ihrer damaligen Prognosen
sind eingetroffen und welche nicht?

Aus meiner Sicht hat sich die Mehrzahl der Vorhersagen besta-
tigt. Wenige Asset-Klassen haben sich dagegen etwas anders
als prognostiziert entwickelt, wobei die Abweichungen eher
positiver Natur waren. Dies ist insbesondere auf die sehr hohe
und weiter zunehmende Liquiditat im nationalen und internati-
onalen Investmentmarkt zuriickzufiihren, wodurch Immobilien
mehr denn je im Anlagefokus liegen. Auch hat sich das Zins-
niveau in den vergangenen Wochen erneut in Richtung eines
historischen Tiefststands bewegt, so dass die Finanzierungs-
bedingungen nachhaltig ideal bleiben durften. Somit kann
sich auch weiterhin des Leverage-Effekts bedient werden, was

Uberdurchschnittlich hohe Eigenkapitalrenditen garantiert.

Hat sich der Wertermittlung von
Immobilien im Zuge der Corona-
Krise in irgendeiner Form nachhaltig
verdndert?

Zunachst einmal hat die Pandemie in den vergangenen 1 %
Jahren selbstverstandlich nichts an den Bewertungsrichtlinien
sowie -verfahren verandert. Angepasst ist sicherlich der Um-
gang mit den erforderlichen Objektbesichtigungen sowie die
Durchfihrung des Bewertungsprozesses, der zunehmend
digital gepragt ist. Aber auch hier hat man wieder einmal ein-
drucksvoll erlebt, dass das Individuum unersetzlich ist, was in
erster Linie - aber nicht nur - auf die Inaugenscheinnahme des
Bewertungsgegenstandes zutrifft. Der Gutachter muss vor Ort
sein, um ein angemessenes Bild zeichnen zu kénnen und um
Haftungsrisiken zu reduzieren.

Es existieren ja seit geschatzt zwei Dekaden die Alternativen
der ,Desktop”- sowie der ,Drive-By" Bewertung, die insbeson-
dere durch die internationalen Gutachter Einzug gehalten ha-
ben. Unabhangig von den Anforderungen der einschlagigen
Auftraggeber sowie den Haftungsrisiken habe ich dazu eine

)

klare Meinung. Regelmaf3ig kommt es vor, dass man ein Ob-
jekt, das beispielsweise in der benachbarten Grof3stadt gelegen
und an dem man gefuhlt 100-mal vorbeigelaufen ist, sehr gut
zu kennen glaubt. Dann hat man den Auftrag, dieses zu bewer-
ten, steht davor und merkt, dass man es eigentlich komplett
falsch eingeschatzt hat. Aus diesem Grund halte ich persénlich
von ,Desktop-Bewertungen” sehr wenig. Mit ,Drive-By-Begut-
achtungen” kann ich dagegen sehr gut leben, da man auf diese
Weise sowohl den Standort als auch den aul3erlichen Objekt-
zustand sehr gut einschatzen kann. Dies kombiniert mit einer
fundierten Innen-, Instandsetzungs- und Modernisierungsdo-
kumentation fuhrt zu einer sehr guten und belastbaren Varian-
te, die den aktuellen Rahmenbedingungen gerecht wird.

Wirklich spannend aber ist die Einfihrung der neuen Immo-
WertV 2021, die im Jahr 2022 fur zahlreiche Gutachter bindend
zur Anwendung kommen soll. Die neue Wertermittlungsricht-
linie schafft teilweise komplett neue und sehr fragwirdige Wel-
ten. Sie wurde im Expressverfahren, ohne wirkliche Einbindung
relevanter Verbande, durch das zustandige Ministerium ver-
abschiedet. Auch wenn es bereits zahlreiche Vermutungen zur
Zielsetzung des neuen Regelwerks gibt, so bleibt abzuwarten,
worin der tatsachliche Antrieb der zustandigen Behdrden liegt.

Ich denke, dass man hier in 12 Monaten klarer sehen wird.

Bleibt Deutschland fir Sie auf abseh-
bare Zeit der sichere und stark nach-
gefragte Anlagehafen?

Auf jeden Fall. Die meisten - wenn auch nicht alle - Rahmen-
bedingungen und Voraussetzungen sind sehr gut und das
durfte sich kurzfristig zum noch Besseren wenden. Inzwischen
bearbeitet eine Rekordzahl an nationalen und internationa-
len Investoren sowohl aus dem institutionellen als auch pri-
vaten Sektor den deutschen Immobilieninvestmentmarkt.
Hier kommt es gerade bei begehrten Produkten regelmaRig
zu regelrechten Bieterschlachten. Dartber hinaus hat sich der
Anlagefokus gerade in den vergangenen 18 Monaten stark di-
versifiziert, so dass Kaufinteresse an nahezu allen Asset-Klas-
sen besteht.

Das historisch niedrige durchschnittliche Renditeniveau
spricht eine klare Sprache. Pandemiebegehrte Formate wie
Logistik- sowie Gesundheits- und Pflege-, teilweise aber auch
BlUroimmobilien, haben punktuell Renditetiefststande er-
reicht. Ein weiterer Investmentakzelerator durfte das Schre-
ckensgespenst Inflation sein. Die mittelfristig erwarteten 2
- 4% p.a. werden dazu beitragen, zuklinftig mehr denn je si-
chere Anlagen zu erwerben, um zumindest noch leicht posi-
tive Effektivrenditen erwirtschaften zu kdnnen. Das Sparbuch
oder Kopfkissen durfte das immer weniger hergeben, was mit
einem langfristigen substanziellen Nettovermoégensverlust

verbunden sein wird.

IN.PUNCTO



20

ANALYSE DER ASSET-KLASSEN

Als neue Information, im Vergleich zu den vorhergehenden Aus-
wertungen, wurden deren aktuellen, in Eigenrecherche ermittel-
ten, durchschnittlichen Nettoanfangs-Spitzenrenditen erganzt.
Die Bezeichnung ist deshalb so gewahlt und relevant, da es auch
im Bereich der Spitzenpreise regelmaRig Abweichungen gibt, was
beispielsweise auf nicht reprasentative Erwerbe aufgrund von

Spezialinteressen zutrifft. In diesem Bereich werden regelmdl3ig

BURO

+ Stabile Miet- und Kaufnachfrage auf hohem Niveau.

* Reduktion des tatsachlichen Bedarfs als Folge ange-
passter Arbeitsmodelle.
Aufgrund von Hygienevorschriften wird m2-Bedarf pro
Arbeitsplatz steigen.
Ebenfalls wird m2-Bedarf pro Arbeitsplatz aufgrund not-

wendiger wettbewerbsfahiger Raumldsungen und -kon-

zepte, die die Attraktivitat des Arbeitsplatzes verbessern
sollen, steigen - hierzu zahlen z.B. Cafeterias, Communi-
cation- oder Recreation Rooms sowie Fitnessbereiche,
die vom Arbeitgeber zur Verfugung gestellt werden.
Insgesamt kann ein kompensatorischer Effekt erwartet
werden.

Weiterhin als sicheres und gefragtes Investmentpro-
dukt einzuschatzen.

2,30% P

deutlich hohere Kaufpreise erzielt. Auch Abweichungen vom Spit-
zendurchschnitt nach unten sind nicht selten, was haufig auf Ob-
jektbesonderheiten zurtickzufthren ist.

Nettoanfangsrenditen reprasentieren das Verhaltnis zwischen
Vertragsmiete abzUglich periodischer Kosten und dem Bruttoka-
pitalwert, der sich aus der Summe von Kaufpreis und den Neben-

erwerbskosten ergibt. Regelmalig wird die Miete im gesamten

LOGISTIK

+ Diejenige Asset-Klasse, die nach wie vor den héchsten
Zuwachs an Miet- und Kaufnachfrage verzeichnet.
Internetnachfrage innerhalb samtlicher Food- und Non-
Food Bereiche wird nachhaltig ansteigen.

Als Folge wird Bedarf an Logistikflachen weiterhin nach-
haltig steigen.

Zunehmende Nachwuchsprobleme insbesondere in-
nerhalb des Schwerglterverkehrs sowie der Lager- und
Kommissionierungstatigkeit, was mit einem sprunghaf-

ten Digitalisierungs- und Automatisationsschub verbun-

den sein durfte.

Logistikimmobilien sind weiterhin als sicheres und zu-
nehmend gefragtes Investmentprodukt einzuschatzen,
wobei die relativ kurze wirtschaftliche Gesamtnutzungs-
dauer nicht zu vernachlassigen ist.

2 \
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3,00% \é

Durchschnittliche

Nettoanfangs-Spitzenrendite Renditeprognose

IN.PUNCTO

Durchschnittliche

Nettoanfangs-Spitzenrendite Renditeprognose



ersten Erwerbsjahr bertcksichtigt, wobei es hier keine klare Regel
gibt. Z.T. bieten sich auch tage- oder monatsweise Betrachtungen
an. Das kann z.B. dann zielfihrend sein, wenn ein Ankermieter die
Liegenschaft im ersten Jahr bezieht oder verlasst. Dagegen wer-
den aperiodische Kosten, wie beispielsweise Modernisierungs-
malSnahmen oder Betriebskostenausfalle, in der Kalkulation nicht

berUcksichtigt. Im Rahmen der Ermittlung der Nettoanfangsrendi-

LAGER

Mietnachfrage bleibt aufgrund teilweiser Lieferketten-
storungen hinter derer von Logistikflachen zurtick.
Dennoch wird aufgrund von erhdhtem Onlineerwerb
Bedarf an Lagerflachen weiterhin sehr stabil bleiben.
Auch in diesem Segment ist aufgrund der vorgenannten
Nachwuchsproblematik von einem sprunghaften Digita-
lisierungs- und Automatisationsschub auszugehen.

Lagerimmobilien weisen aufgrund von Aufwertungsal-

ternativen haufig umfassende Entwicklungsphantasien

und -perspektiven auf.
Lagerimmobilien sind weiterhin als recht sicheres und

gefragtes Investmentprodukt einzuschatzen.

—
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4,65% v
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te lasst sich auch der Kaufpreisvervielfaltiger auf die Vertragsmie-
te ausweisen, der als wichtiger Marktparameter gilt. Er ist deshalb
sehr beliebt und gangig, da er eine anerkannte Vergleichsgrund-
lage bietet, ohne die einzelnen Objektspezifika exakt kennen zu
mussen. Als Ergebnis kénnen die aktuellen durchschnittlichen
Kaufpreis-Spitzenfaktoren zukUnftig der nachstehenden Analyse

beigeflgt werden.

PRODUKTION / INDUSTRIE

+ Fortschreitender Digitalisierungs- und Automatisations-
prozess durfte in bestimmten Industriezweigen mit
spurbaren Bedarfs- und Nachfragertickgangen verbun-
den sein.

Transformation bestimmter Wirtschaftszweige geht mit
uneinheitlicher Entwicklung hinsichtlich der zukunftigen
immobilienwirtschaftlichen Anforderungen einher.
Haufig stehen Entwicklungsalternativen im Fous von An-
kaufstiberlegungen.

Nicht zuletzt aus diesem Grund werden Bestandsimmo-
bilien z.T. erstaunlich hochpreisig erworben, um umfas-
sende Neuentwicklungen mit alternativen Nutzungen
anzustreben.

Investmentnachfrage fur nachhaltige Bestandsprodukte
durfte sich in absehbarer Zeit erholen sowie fiir bessere
alternative Nutzungskonzepte tendenziell erhéhen.

5,25%

Durchschnittliche

Nettoanfangs-Spitzenrendite Renditeprognose

Durchschnittliche

Nettoanfangs-Spitzenrendite Renditeprognose
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HOTELS

+ Abwartstrend bezogen auf Miet- und Kaufnachfrage

scheint gestoppt.

Inzwischen tauchen insbesondere institutionelle Fonds
wieder als potenzielle Erwerber auf, was auch auf sehr
hohe Liquiditat im Investmentmarkt zurtickzufihren ist.
Interesse besteht an pandemiegeeigneten Produkten in
attraktiven Lagen.

Eine nachhaltige starke Spreizung der Investmentschere
ist wahrscheinlich.

Ausgewahlte Hotelimmobilien dirften somit zukunftig
wieder als recht sicheres und gefragtes Investmentpro-

dukt einzuschatzen sein.

—~
4,25% ] g
-

EINZELHANDEL
FACHMARKTE

+ Stabile Miet- und Kaufnachfrage auf hohem Niveau.

+ Vergleichbar dem Format der Nahversorger, wobei Fach-

markten die Funktion der ,Volksversorger” abgeht, was die
Gefahr von pandemiebedingten SchlieBungen erhéht.
Auch in diesem Segment ist zukunftig von einem harten
Baulandwettbewerb auszugehen.

Mehr denn je werden neue raumplanerische Konzepte an
Relevanz gewinnen.

Weiterhin als sicheres Investmentprodukt einzuschatzen,
wovon sowohl Immobilienportfolios als auch Einzelimmo-

bilien betroffen sein durften.

4,00% /””\”5

Durchschnittliche

Nettoanfangs-Spitzenrendite Renditeprognose

EINZELHANDEL
SHOPPING-CENTER

Abwartstrend bezogen auf Miet- und Kaufnachfrage
scheint zunachst gebremst.

Asset-Klasse steht unter Beobachtung, insbesondere
von institutionellen Investoren, was auch auf sehr hohe
Liquiditat im Investmentmarkt zurtickzufihren ist.
Interesse besteht an flexiblen Formaten, die pandemie-
bedingt nachfragespezifisch reagieren kénnen.
Dennoch dirfte das Format auch dauerhaft krisenanfal-

lig bleiben.

Ziel kdnnte sein, die wichtigsten Wohlfthlfaktoren, die sich

aus der Prasenz zu Hause und in der Innenstadt (vgl. un-
ten) ableiten lassen, in visiondaren Konzepten zu vereinen.
Investmentnachfrage durfte weiterhin auf recht verhal-
tenem Niveau verharren und auch zukunftig wird man

Zugestandnissen durch die Verkauferseite erwarten.

5,00% (\\\\\\D

Durchschnittliche

Nettoanfangs-Spitzenrendite Renditeprognose

EINZELHANDEL
NAHVERSORGER

Diejenige Asset-Klasse, die nach Logistik den zweithéchs-
ten Anstieg an Miet- und Kaufnachfrage verzeichnet.
Stabile Miet- und Kaufnachfrage auf sehr hohem Niveau.
Die Zahl an potentiellen Investoren aus dem institutio-
nellen und privaten Sektor verzeichnet ein Rekordniveau.
Zukunftig ist von einem harten Baulandwettbewerb
auszugehen und es sind kreative Entwicklungskonzepte,
insbesondere von den Kommunen, nétig.

Format durfte sich in Richtung ,aktiver Volksversorger”
weiterentwickeln.

Weiterhin als sehr sicheres und gefragtes Investment-
produkt einzuschatzen, wovon sowohl Immobilienport-

folios als auch Einzelobjekte betroffen sein durften.

)
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Durchschnittliche

Nettoanfangs-Spitzenrendite Renditeprognose
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STEFAN
GUNKEL

Geschaftsfuhrer
bei der Angermann
Valuation & Advisory GmbH

WOHNEN

Stabile Miet- und Kaufnachfrage auf sehr hohem Niveau.
Trend zur Errichtung und zum Erwerb von grol3ziigigem
Wohneigentum in den Speckgurteln von GroRstadten ab
100.000 Einwohnern hat sich verstarkt.

Die Auftragsbicher der Bauunternehmen scheinen in
bestimmten Regionen Uber Jahre gefillt und die Bau-
und Kaufpreise ziehen weiter an.

Teilweise lassen sich die hohen Kaufpreise nur mittels
negativer Liegenschaftszinssatze durch die zustandigen
Gutachterausschusse abbilden.

Politisch motivierte Eingriffe in die Marktpreismechanis-

men durften dagegen zunehmen, u.a. auch, um den so-

zialen Frieden nicht weiter zu gefahrden.
Weiterhin als sehr sicheres und gefragtes Investmentpro-
dukt einzuschatzen.

1,5-2,0% ”@
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EINZELHANDEL
HIGHSTREET

- Stabile Miet- und Kaufnachfrage auf hohem Niveau.

+ Immobilien in Top-City Lagen scheinen fur die Sehnsucht
nach einem Pandemieende zu stehen, was sich durch die
enorm hohen Besucherfrequenzen nachweisen I&sst.

-+ Der Mensch switcht zwischen ,Wohnfuhloase” zu Hause
und ,Entertainment” Innenstadt.

+ Format hat sich in der Krise erstaunlich gut bewahrt.

+ Weiterhin als sicheres und gefragtes Investmentprodukt

einzuschatzen.

—
2,50% IIIIIII’
-/

Durchschnittliche

Nettoanfangs-Spitzenrendite Renditeprognose

GESUNDHEIT / PFLEGE

Diejenige Asset-Klasse, die nach Logistik und EZH Nah-
versorger den dritthdchsten Anstieg an Miet- und Kauf-
nachfrage verzeichnet.

Es werden zahlreiche neue potentielle Investoren aus
dem institutionellen und privaten Bereich registriert und
die Erwerbsvolumina befinden sich auf Rekordniveau.

Es ist vorstellbar, dass sich neue Formate, wie beispiels-
weise integrierte Test-, Impf-, Behandlungs- und Intensiv-
zentren, entwickeln werden.

Zukunftig sind weiterhin durch Krisen hervorgerufene
staatliche Zuwendungen zu erwarten.

Gesundheits- und Pflegeimmobilien sind als sehr siche-
res und sehr gefragtes Investmentprodukt einzustufen.

2z \
3,85% \\/’3

Durchschnittliche

Nettoanfangs-Spitzenrendite Renditeprognose

Durchschnittliche

Nettoanfangs-Spitzenrendite Renditeprognose

IN.PUNCTO



24

FRISCHER WIND
BEI ANGERMANN
FRANKFURT

MARKUS KULLMANN

Lieber Herr Kullmann, auch auf diesem Wege nochmals ein

herzliches Willkommen bei Angermann. Nach mehr als einem
Jahrzehnt bei einem internationalen Immobilienberater haben
Sie sich entschieden, sich unserem Familienunternehmen an-
zuschliel3en. Was waren ihre Grinde fur diesen Schritt?

Nach meiner letzten Station war ich auf der Suche nach einer
wesentlich operativeren Rolle, in der ich sowohl mein Netz-
werk, das ich die vergangenen 13 Jahre aufgebaut habe, als
auch meine Management Erfahrungen voll in die Waagschale
werfen kann. Meine beruflichen Leidenschaften liegen im Ver-
trieb/der Beratung, in Immobilien und als geburtiger Frankfur-
ter natUrlich im Rhein-Main Gebiet. Fur all diese Leidenschaf-
ten hat mir Angermann eine Plattform angeboten, diese voll
auszuleben und meinem Netzwerk fUr ihren Erfolg zur Verfu-

gung zu stellen.

IN.PUNCTO

Seit Juli 2021 ist Markus Kullmann neuer
Niederlassungsleiter der Frankfurter Nie-
derlassung von Angermann. Neben seiner
Leitungsfunktion soll er hauptsachlich den
Bereich Investment auf- und ausbauen.
Gemeinsam mit Ron Klotsch, der seit An-
fang 2017 bei Angermann tdtig ist und
seit Februar 2021 als Direktor den Ver-
mietungsbereich verantwortet, wollen bei-
de die Niederlassung als einer der ersten
Ansprechpartner fur Investoren und BuU-
ronutzer am Immobilienmarkt etablieren.
IN.PUNCTO hat mit beiden Uber den Frank-
furter Immobilienmarkt im Allgemeinen
und ihre weiteren Ziele mit Angermann in
Frankfurt im Speziellen gesprochen.

Was waren fur Sie die ausschlaggebenden Argumente pro
Angermann und was zeichnet das Unternehmen als Arbeitgeber
aus lhrer Sicht aus?

Angermann ist grundsatzlich auf der Suche nach Unterneh-
mern im Unternehmen. Das ist genau meine DNA. Die damit
verbundene Gestaltungsfreiheit und Flexibilitat im beruflichen
Alltag ist es, die mich antreibt und die ich sehr schatze. Daru-
ber hinaus war und bin ich sehr beeindruckt, dass Angermann
auch technologisch, wie z.B. mit der Plattform burosuche.de,
auf Augenhohe mit allen anderen Marktteilnehmern steht.
Welche kurz- und mittelfristigen Ziele verfolgen Sie mit ihrem
Team am Standort Frankfurt?

Mittelfristig wollen wir uns am Immobilien-Markt Rhein-Main zu
einer wesentlichen Anlaufstelle fir Investoren und Entwickler

etablieren.



Kurzfristig liegt unser Business-Fokus, mit dem vorhandenen
Leasing- und Markt-Know-how stark auf der Unterstutzung der
Buyer Side und auf Transaktionen im Volumen von 10-50 Mio. €.
Mit Blick auf die Angermann Investment Advisory AG sind wir
am Standort Frankfurt aktuell zwei Personen. Trotz intensiver
Unterstutzung durch unser lokales Leasing Team, unserer Va-
luation Kollegen und den AIA Teams aus den anderen Stand-
orten ist die klare Marschroute, personell zu wachsen. Dies
wird einerseits durch die Forderung junger Talente geschehen.
Andererseits sind wir natdrlich interessiert daran, auch erfah-
rene Berater, die die voran aufgeflhrten Vorteile des Arbeits-
umfelds bei Angermann fur lhren Erfolg nutzen mochten, in

unser Team zu integrieren.

Was kennzeichnet den Frankfurter Immobilienmarkt aus und
was sind seine Besonderheiten?

Grundsatzlich ist und bleibt Frankfurt das grofte Dorf Deutsch-
lands, im Herzen von Europa. Die zentrale Lage mit der fan-
tastischen Infrastruktur sucht ihresgleichen. Die gebotene
Kompaktheit und der Fokus des CBD auf wenige Stral3enzlge
bietet dabei vor allem internationalen und institutionellen In-
vestoren die Moglichkeit, den Markt schnell zu erfassen und
durch Investments in Hochhaduser grol3e Tickets zu platzieren.
Hinzu kommt aber auch ein sehr kaufkraftiges, regionales In-

vestoren-Klientel, dass in Frankfurt sehr viel Potential sieht.

Wie beurteilen sie die aktuelle Lage und welche kunftigen Ent-

wicklungen sind schon heute absehbar?

Der Frankfurter Immobilienmarkt ist aus voran genannten

Grunden weiterhin sehr attraktiv, steht aber vor groen Her-

ausforderungen. Der Buro-Vermietungsmarkt war und ist ein

Verschiebebahnhof. Der neue Mieter sitzt in Frankfurt meist in

der Nachbarschaft. Durch den bevorstehenden, massiven Per-

sonalabbau im Finanzsektor muss sich ,Bankfurt” aber umge-
hend darUber Gedanken machen, wer die Mieter von Morgen
sind und wie wir diese von Frankfurt Uberzeugen kénnen.

Doch auch fur die Asset-Klassen Retail, Wohnen und Logistik

werden es herausfordernde Zeiten.

+ Wie wird sich der Einzelhandel auf der Ost-Zeil entwickeln?

« Kann der Mangel an Wohnraum unter Berticksichtig des neuen
Baulandbeschlusses, gepaart mit der Erhaltungssatzung
(Milieuschutz), tiberhaupt behoben werden?

+ Wo sollen Logistik-Fldchen realisiert werden, wenn Data-
Center-Betreiber die ausgewiesenen Flcichen mit unfassbaren
Preisen in unglaublicher Geschwindigkeit absorbieren?

Diesen Fragen werden wir in den kommenden Monaten auf

IN.Punkto-online in der neuen Gesprachsreihe ,Who's Next"

mit unterschiedlichen Markteilnehmern intensiv auf den Grund

gehen.
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ANGERMANN

RON KLOTSCH

Herr Klotsch, welche Entwicklungsschritte soll der Bereich Birover-

mietung bei Angermann in Frankfurt kurz und mittelfristig nehmen?
Kurzfristig steht fur uns die weitere Etablierung am Frankfurter Bu-
romarkt im Vordergrund. Der Fokus ist dabei klar auf die die An-
forderungen der Nutzer gerichtet, die wir mit einer noch schnelle-
ren Umsetzung ihrer Gesuche sowie kurzen Losungswegen durch
digitalisierte Beratungsleistungen noch mehr von uns Uberzeugen
wollen.

Mittelfristig ist es so, dass wir unseren Ruf als exzellenten Ausbil-
dungsbetrieb weiter scharfen wollen. Ziel ist es, unsere jungen Ta-
lente nachhaltig zu férdern, ihnen unsere Unternehmenskultur zu
vermitteln und sie zu Gesichtern unseres Unternehmens werden

ZuU lassen.

IN.PUNCTO
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Planen Sie ihr BUrovermietungsteam in den kommenden Monaten
zu verstarken und welche Voraussetzungen mussen Bewerber erflillen?
Wir wollen und werden definitiv weiter wachsen. Bewerber sollten
in jedem Fall das Vertriebs-Gen in sich tragen, Uber ein hohes Mal3
an Eigenmotivation verflgen, gern kommunizieren und teamfahig
sein. Wir als Unternehmen sehen uns hingegen in der Pflicht, die
bestmoglichen Voraussetzungen zu bieten, damit unsere Mitarbei-

ter ihre Kreativitdt und Engagement ausleben kénnen.

Wie beurteilen Sie die aktuelle Situation am Frankfurter Biromarkt?
Bedingt durch die Auswirkungen der Corona-Krise agierten die BU-
romieter vergangenes Jahr weitestgehend verhalten und stellten
die Umsetzung ihrer Anmietungspldne vorerst zurlck. Im bisheri-
gen Jahresverlauf 2021 ist hingegen wieder eine deutliche Belebung
zu erkennen. Wie in anderen deutschen Buromarkten findet auch
in Frankfurt ein Umdenken hinsichtlich der Flachenbelegung statt.
Hieraus ergeben sich spezifisch fur Frankfurt zuklnftig mehrere

spannende Fragestellungen.

Die da waren?

Exemplarisch seien hier drei Themenfelder genannt:

ALTE BUROTURME VS. NEW WORK

Die Betreiber der alten, eher konservativen Burotlrme stehen in
der Pflicht, sich neuen Konzepten zu &ffnen, um auf dem Vermie-
tungsmarkt konkurrenzfahig zu bleiben. Neben kreativen Lésungen
von Architekten, Eigentimern und Entwicklern, bedarf es aber auch
den Mut zum Umdenken bei den Unternehmen der klassischen
Branchen. Hier stellt sich generell die Frage, ob diese kunftig ver-

starkt nach Alternativen zu den BirotlUrmen suchen werden.

NEUE BUROMIETER FUR DIE FREIWERDENDEN BANKENFLACHEN
Auch die weiter voranschreitenden Konsolidierungen der Banken
stellt EigentUmer, Vermieter und Berater vor spannende Heraus-
forderungen. Der Leerstand in den freiwerdenden Bestandsliegen-
schaften im CBD, der absehbar formlich auf den Markt gespult wird,
muss mit neuem Leben geflllt werden. Wer kommt als Mieter die-
ser Flachen in Frage? Wie muss das Buro kinftig funktionieren, um
attraktiv zu sein? Auf der Suche nach Antworten auf diese Fragen
begeben sich mein Kollege Markus Kullmann (,Whos' Next”) und
unsere Hamburger Vermietungsexperten (#NEWORKX). Alle Markt-
teilnehmer, Projektentwickler und Eigentimer der Bestandsobjekte
sind gefragt, die Mainmetropole perspektivisch attraktiv fir Neuan-

siedlungen zu machen.

MIETPREISENTWICKLUNG IN DEN HOCHHAUSERN

Nach der Finanzkrise im Jahr 2009 hatten besonders die von den Ban-
ken leergezogenen Hochhdusern mit einem starken Wertverlust und
Mietpreisverfall zu kdmpfen. Das fuhrte dazu, dass sich u.a. Mieter der
Frankfurter B-Lagen auf einmal ein Hochhaus in CBD-Lage leisten konn-
ten. Wenn auch nicht in dem Ausmaf, ist damit zu rechnen, dass sich
der Effekt in einigen Bestandshochhdusern im CBD wiederholen kann.

IN.PUNCTO

Wenn dltere Burotirme und B-Lagen-Objekte verlassen werden,
welche Burofldchen sind dann besonders begehrt?

Nach wie vor sind es vor allem die Projektentwicklungen, in denen
die GroRBabschlUsse getdtigt werden. So zeigen sich die innerstad-
tischen Prestigeprojekte wie das Frankfurt Four unbeeindruckt von
der Krise. Die Vorvermietungsquoten liegen weit hoher als 50 %
und das bereits 3-4 Jahre vor Fertigstellung.

Auch in Frankfurter A/B-Lagen sind projektierte Fldchen begehrt.
Kurzlich getatigte GroBanmietungen in Eschborn und dem Bahn-
hofsviertel zeigen, dass auch qualitativ hochwertige Projekte in
Zweitlagen weiterhin gutes Vermietungspotenzial haben.

Deutlich schwieriger ist der Markt fur gunstige Grof3flachen gewor-
den. Es gibt einen signifikanten Ruck, eher Uber die Qualitdt von
Burofldchen als Uber die Fldachenquantitdt nachzudenken. Nicht zu-
letzt, um im vielbesagten globalen ,War for Talents” mitzuhalten, ist
die Attraktivitat des Buros ein wichtiges Kriterium. Homeoffice und
moderne Flachenkonzepte lassen es zudem zu, dass die eingespar-

ten Flachenkosten in Qualitat reinvestiert werden konnen.

Viele BUrostandorte wie Hamburg oder Berlin beklagen ein zu ge-
ringes Flachenangebot, insbesondere in den zentralen Innenstadt-
lagen. Wie beurteilen Sie die Leerstandssituation in Frankfurt?

Frankfurt hat weiterhin ein gesundes Fldchenangebot. Nichtsdesto-
trotz muss man hier differenzieren: Im CBD sind die Leerstandsquo-
ten aktuell deutlich niedriger als in den umliegenden Teilmdrkten. In
infrastrukturell schwdcheren Lagen, wir sprechen da immer noch
von innerstadtischen Lagen, klaffen Angebot und Nachfrage weiter
auseinander, wahrend Frankfurt in den zentralen Lagen mittlerweile
vergleichbare Leerstandsquoten wie Hamburg oder Berlin aufweist.
Spannende Entwicklung stehen uns mit dem Leerzug ursprungli-
cher Bankenflachen (z.B. Gallileo, Furstenhof, Trianon) bevor. Hier
wird vermietbare Flache in 6-stelliger m2 GroRe formlich auf den
Markt gespult. Wie bereits erldutert, wird es fur Frankfurt wichtig,
Nutzungskonzepte fur diese Hochhduser zu entwickeln, um einem

Mietpreisverfall vorzubeugen.

Wie steht es um die Bauaktivitat?

Die Projektentwickler blicken weiterhin optimistisch in die Zukunft,
das Bauvolumen ist hoch und die Pipeline gut gefullt, sodass wir
mit weiteren Mieterumzigen von alten nach neuen Flachen rech-
nen kénnen. Bei Vorvermietungsquoten von teilweise Uber 70 % bei
Projekten mit 3-5 Jahren Vorlaufzeit und mit Blick auf die spekula-
tiven Bauten in B-Lagen wie in Gateway Gardens oder Offenbach-
Kaiserlei wird deutlich: Der Markt Frankfurt hat Bedarf an neuen,

modernen Buroflachen.
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KLOEPFEL
CONSULTING

UND IHR WEG

ZUR GROSSTEN
PANEUROPAISCHEN
EINKA UFES-
BERATUNGSADEIANZ

Senior-Partner der Kloepfel Group

www.kloepfel-group.com

Mitte 2021 hat die franzésische EPSA Group vier Gesellschaften der Dusseldorfer Kloepfel Group tibernommen, darunter die

renommierte Einkaufsberatung Kloepfel Consulting. Laut Analysen des Marktforschungsinstituts Lunendonk ist die neue Alli-

anz mit 1.300 Mitarbeitern die groéf3te auf Einkaufs- und Lieferkettenmanagement spezialisierte Beratungsgruppe im paneuro-

paischen Raum. Alexander Hornikel, Senior-Partner der Kloepfel Group, spricht im Interview mit IN.PUNCTO {ber den neuen

Optimierungsriesen.

Herr Hornikel, die Kloepfel Consul-
ting ist seit 14 Jahren als Einkaufs-
beratung am Markt etabliert. Wo
liegt Ihre Kernkompetenz?

Unser Steckenpferd ist und bleibt die Optimierung von Be-
schaffungskosten und -strukturen. In dieser Kompetenz sind
wir etabliert, fur diese Kompetenz sind wir bekannt: Wir senken
Einkaufskosten in aller Regel um 5 bis 15%. Durch Uber 800 ab-

geschlossene Projekte gibt es in der DACH-Region und dartber
hinaus viele Einkaufer, die bereits mit uns in Kontakt standen
und uns gerne weiterempfehlen. Das bestdtigt auch unsere
Wiederbeauftragungsquote. Ein weiterer Schwerpunkt von uns
ist Einkaufspersonal - hier qualifizieren wir Mitarbeiter, vermit-
teln Top-Neuzugange oder unterstitzen mit Outsourcing-Lo-

sungen - beispielsweise durch Interim-Einkaufsleiter.

IN.PUNCTO
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Wie lauft so ein Einkaufs-Optimie-
rungsprojekt in der Regel ab?

Unsere Experten prifen in einer Potenzialanalyse, in welchen
Beschaffungsbereichen welche Einsparpotenziale vorhanden
sind. Darauf erfolgt der Auftrag, die erkannten Einsparpoten-
ziale real zu heben - Hand in Hand mit dem Einkaufspersonal
des Kunden. Das ist sehr wichtig fur uns: Wir sind “Kollegen
und Coaches auf Zeit", die auf Augenhdhe mit den Einkaufern
des Kunden am Tisch sitzen. Gemeinsam realisieren wir die
Einsparpotenziale durch verschiedene Tools wie Direktver-
handlungen, Konditionsmanagement und Lieferantenwechsel.
Sind alle Beteiligten mit dem Ergebnis zufrieden, folgt die lang-
fristige Erfolgsbestatigung im Realcontrolling. Was dabei nicht
zu vergessen ist: Wir arbeiten zu 100% erfolgsbasiert - unser
Honorar orientiert sich an den tatsachlichen Einsparungen des

Auftraggebers. Unsere Kunden kénnen also nur gewinnen.

Corona hat die ohnehin stets be-
wegte Beratungswelt stark auf ihre
Flexibilitat geprdift. Wie ist die Kloep-
fel Consulting mit der Herausforde-
rung umgegangen?

Im Nachgang lasst sich resimieren: Wir sind den Herausforde-
rungen vor allem durch drei MaBnahmenbereiche erfolgreich
begegnet: Digitalisierung, Unternehmertum und Mitarbeiter-
motivation. NatUrlich waren wir sowohl unmittelbar als auch
durch unsere Kunden davon betroffen, als plotzlich weitrei-
chende Kontakteinschrankungen veranlasst wurden - wah-
rend manche Kunden auf Vorsicht setzten und gemeinsame
Projekte vorerst ruhen lie3en, erkannten andere die kommen-
de Beschaffungsverknappung und wollten sich durch unsere
Beratung schnellstmoglich absichern. Uns war es wichtig, den
Mitarbeitern und Kunden zu zeigen: Es geht im Groen und

Ganzen weiter wie zuvor - digital!

Die Digitalisierung hat im deutschen
Mittelstand insgesamt einen grofSen
Schub erfahren, wie verlief dieser
bei der Kloepfel Consulting?

Wir stellten die personlichen Geschdftskontakte auf Teams um
und schafften die Infrastruktur, dank der jeder Mitarbeiter sei-
ner Tatigkeit auch von daheim aus nachkommen konnte. Das
bedeutete Ausstattung mit der noétigen Hard- und Software,
aber auch entsprechende Schulungen und Einschwdérung auf
das richtige Mindset. Dabei spielte die Mitarbeiterkommunika-
tion eine wichtige Rolle: Wir haben den direkten Kontakt von
der Geschaftsfihrung an die Mitarbeiter rege gehalten und

IN.PUNCTO
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auch die Teamleitungen hielten steten Digitalkontakt. Kleine
Aufmerksamkeiten zu Weihnachten oder bei Anldssen wie der
EM sorgten dafur, dass der Unternehmenskontakt weiter fass-
bar ,echt” blieb.

Sie erwdhnten noch Unternehmer-
tum als MafSnahme, wie sind Sie
hier vorgegangen?

In Sachen Unternehmertum haben wir darauf gesetzt, unsere
Kernkompetenz in Sachen Beschaffung fur die aktuelle Lage
anzuwenden: Fir Bund und Lander beschafften wir Millionen
von FFP2- und KN95-Masken. Daraufhin stiegen wir unter der
Marke ,LindenPartner” auch selbst in die Maskenherstellung
und -vermarktung ein — und wurden dafur von Stiftung Waren-
test als empfehlenswert ausgezeichnet! Parallel dazu schmie-

deten wir bereits die Allianz mit der EPSA-Group.

Was genau hat sich mit der EPSA-
Allianz in der Kloepfel Group bewegt?

Unsere Einkaufsberatung Kloepfel Consulting, das 4th-Party-
Logistics-Unternenmen Kloepfel 4PL, der Outsourcing-Spezia-
list Kloepfel Services und der Produktkostenoptimierer Kloep-
fel Engineering gehdren nun zu EPSA. Unsere Grunder und
Geschadftsfuhrer Marc Kloepfel und Efe Duran Sarikaya werden
weiterhin an der Spitze dieser vier Unternehmen stehen. Ge-
meinsam erzielen diese Gesellschaften einen Jahresumsatz
von rund 25 Millionen Euro, haben Uber 200 Mitarbeitern und
gehoren zu den fUhrenden Einkaufsdienstleistern in der DACH-

Region, Osteuropa und den Niederlanden.

Welche Konsequenzen hat die Uber-
nahme der Kloepfel Consulting?

Unsere Manpower und Kompetenz vernetzen wir jetzt mit
den neuen Kollegen weltweit und vor allem in Europa - die
1.300 Mitarbeiter der EPSA-Gruppe betreuten bislang bereits
5.000 aktive Kunden an 30 verschiedenen Standorten in 15
Landern, davon werden wir natdrlich profitieren. Flr unsere
Kunden bedeutet das im unmittelbaren Tagesgeschaft keine
Veranderung, wir sind dieselben Kloepfel-Kollegen auf Zeit
und es wird auch keine Umfirmierung geben. Hinter den Ku-
lissen finden selbstverstandlich eine erhebliche Netzwerker-
weiterung und Kompetenzaustausch statt, die unseren Kun-
den von Nutzen sein werden. Wir und unsere Mitarbeiter sind
stolz, nun Teil des grofdten Einkaufs-Beratungsnetzwerks in
ganz Europa zu sein!

IN.PUNCTO
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MAXIMILIAN PFAFFINGER UND
LUCAS ANGERMANN MOCHTEN
UNGENUTZTE WOHNRAUMPOTENZIALE

ZUGANGLICH MACHEN

,Der Immobilienmarkt war selten so Gberhitzt und ineffi-
zient wie heute. Wir wollen Teil der Veranderung und des
Wandels sein”, erklart Maximilian Pfaffinger einen wesent-
lichen Antrieb fur die Unternehmensgrindung. Schon frih
erkannten beide, gepragt durch Arbeits- und Studiumser-
fahrungen im In- und Ausland, die Notwendigkeit den Men-
schen als Endnutzer mit seinen vielfdltigen Bedurfnissen
in den Mittelpunkt zukinftiger Entwicklungen zu stellen.
.Wir haben die Sichtweise entwickelt, dass Wohnungen
und Wohnhauser als sehr persénliche und individuelle Le-
bensrdume wahrgenommen werden und deshalb auch als
solche gebaut werden sollten. Bereits bei der Planung der
Grundrisse wollen wir uns deshalb in den Endnutzer hin-
einversetzen, um attraktive und vor allem auf den Nutzer
abgestimmte Wohnraume zu schaffen. Die heutigen ge-
sellschaftlichen Entwicklungen unterstreichen den Wunsch
nach Flexibilitat in verschiedenen Lebenslagen”, sagt Lucas
Angermann.

Den eigenen Anspruch haben die beiden erfahrenen Im-
mobilienexperten mit dem Slogan ,Next Generation Real
Estate” definiert. Hauptgeschaftsfelder des jungen Unter-
nehmens sind der Neubau und die Revitalisierung von Im-
mobilien sowie Baurechtsschaffung/-erweiterung. ,Unser
Ziel ist es, einen sinnvollen Beitrag zur Wohnraumschaf-
fung in Deutschland zu leisten. Dabei haben wir insbeson-
dere Gebiete im Umland der tGberhitzten Metropolregionen
im Fokus, um ungenutzte Potenziale fir die Allgemeinheit
zuganglich zu machen”, erklart Maximilian Pfaffinger.

Die Vision gemeinsam unternehmerisch
tatig zu werden, entstand beim Studium
in Madrid. Das Betatigungsfeld war
durch die gemeinsame Leidenschaft fur
Immobilien ebenfalls schnell gefunden.
Nach langer Planung haben Maximilian
Pfaffinger und Lucas Angermann nun
ESTADE Capital Partners ins Leben gerufen.

LUCAS ANGERMANN

Vor der Grindung des eigenen Unternehmens war Lucas
Angermann bei einem Wirtschaftsprifungsunternehmen
der ,Big 4" als Immobilienstrategieberater tatig. Dort wirk-
te er unter anderem bei der Entwicklung von Portfoliostra-
tegien fur diverse Unternehmen sowie der offentlichen
Hand mit. Insgesamt ist er seit Uber funf Jahren in der
Immobilienbranche tatig. Bei ESTADE ist sein besonderer
Fokus auf die Bereiche Strategie, Projektmanagement und
Finanzierung gerichtet.

MAXIMILIAN PFAFFINGER

Bevor er seine Faszination fur Immobilien bei ESTADE aus-
lebte, war Maximilian Pfaffinger Investment-Manager eines
mittelstandischen Projektentwicklers in Midnchen. Dort be-
gleitete er unter anderem Projektankdufe und -finanzierun-
gen im Wohnbereich in Héhe von ca. EUR 180 Mio. (GDV).
Insgesamt blickt er auf mehr als funf Jahre Berufserfahrung
zuruck. Bei ESTADE liegt sein beruflicher Schwerpunkt in den

Bereichen Akquisition-, Neugeschaft sowie Finanzierung.
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WAS IST DIE IDEALE KOMBINATION

AUS HOMEOFFICE UND BUROARBEIT ?

Durch die Corona-Pandemie hat sich die Art zu arbeiten fur viele
Beschaftigte massiv gewandelt. Ein Zuruck in alte Arbeitsstrukturen
ist nicht immer einfach. IN.PUNCTO sprach mit Dr. Michael
Meister, Direktor bei der Angermann Consult GmbH, welche

Losungsansatze es fur die aus mittelstandischen Unternehmen

Dr. Michael Meister
Direktor bei der
Angermann Consult GmbH

bestehende eigene Mandantschaft gibt und wie der richtige Mix aus Homeoffice und

Buroarbeit gefunden werden kann.

ZAHLREICHE UNTERNEHMEN HABEN AKTUELL DAS
PROBLEM IHRE MITARBEITER ZUR RUCKKEHR

INS BURO ZU BEWEGEN - WAS IST DA LOS ?

Richtig, Ihre Beobachtung kann ich bestatigen. Die Beschaftig-
ten haben sich bundesweit an die Vorteile von Homeoffice und
Mobile Working gewohnt und wollen diese Vorteile nicht wieder
aus der Hand geben - das fuhrt insbesondere bei kleineren und
mittleren Unternehmen aktuell zu nicht zu unterschatzenden

Konflikten und Reibungsverlusten.

IN.PUNCTO

KONNEN SIE DAS NAHER BESCHREIBEN?

Wenn Sie sich Befragungen zur Arbeitszufriedenheit aus den
letzten Monaten anschauen, ist es ja nun einmal so, dass fUr vie-
le Beschéftigte die Kombination aus 3 bis 4 Arbeitstagen im Buro
und 1 bis 2 Homeoffice-Tagen die ideale Kombination ist. Der
Grol3teil des effektiven Arbeitsvolumens kann in den Burotagen
hadufig effizient bearbeitet werden und der Wunsch nach Erhalt
der Sozialkontakte wird abgedeckt. In den Homeoffice-Tagen
wird der ,Rest” abgearbeitet und es steht Zeit flexibel zur Verfu-

-



gung, um privater Angelegenheiten (Wa-
scherei, Einkdufe, Betreuung der dlteren
Generation etc.) zwischendurch erledigen
zu konnen, die sonst am Abend oder am
Wochenende im Raum standen. Aus Sicht
der Arbeitnehmer ist der Wunsch nach
einer fest vereinbarten/ planbaren Home-
office-Losung verstandlich und nachvoll-
ziehbar. Wenn wir Pendler betrachten,
deren Arbeitsweg Uber 1,5 Stunden/Tag
liegt, wird diese Betrachtungsweise zu

einem ,No Brainer”.

UND DIE SICHT DER UNTERNEHMER
UND ARBEITGEBER?

Da gibt es eben viele die sagen, schén
und gut, das mit dem Homeoffice hat
jetzt in den letzten Monaten funktio-
niert, ich beobachte aber auch, dass der
Teamspirit verloren geht, die Standards
zwar laufen, aber die Kreativitat und der
Kundenservice leidet und interne Ab-
stimmungsprozesse schwieriger werden,
weil immer jemand fehlt. Manchmal ist es

auch der Eindruck, dass der Output an

den Homeoffice-Tagen dann doch niedri-
ger liegt, als wenn die Mitarbeiter im Buro
arbeiten und diese Regelungen durch
einen Teil der Mitarbeiter ausgenutzt
werden - auch diese Sichtweise hat seine
Berechtigung und ist keinesfalls von der

Hand zu weisen.

WIE KONNEN DIE UNTERNEHMEN
ZU LOSUNGEN KOMMEN?
Zentrale Aussage ist: den Weg zu 100%
Burozeit wird es in der Breite nicht wieder
geben. Unternehmer, die dieses durch-
setzen, werden mittelfristig Arbeitneh-
mer verlieren und groe Schwierigkeiten
haben, insbesondere jlingere Mitarbei-
ter zu rekrutieren. Andererseits wird die
neue Arbeitswelt auch nicht so sein, wie
die Medien das teilweise propagieren. Es
gilt den richtigen Mix zu finden, mit festen
Vereinbarungen und Spielregeln. Wichtige
Fragen hierbei sind:
» Wieviel Tage Homeoffice im

Monat sollen moglich sein?
» Was ist vereinbar mit den

betrieblichen Prozessen?

» Eine Regel fur das Unternehmen,
oder differenziert nach Abteilungen?

» Welche Wochentage sind
feste Blrotage?

» Welche Regeln gelten fUr die
Homeoffice-Tage - welche
Erreichbarkeit muss hier durch
die Arbeitnehmer telefonisch und

per E-Mail gewahrleistet werden?

KONNEN SIE DA HELFEN?

Klar, wir haben unseren Schwerpunkt in
der Restrukturierungsberatung und in
der leistungswirtschaftlichen Optimie-
rung. Als wir das Thema im Sommer bei
unseren Mandanten platziert haben, gab
es eine rege Resonanz. Wir haben be-
reits mehreren Unternehmen geholfen,
hier gute und einvernehmliche Ldsun-
gen zu finden. So konnten wir als externe
Moderatoren wirklich unterstutzen, weil
ansonsten nicht nur auf der Sachebene,
sondern oftmals auch emotional um die-
ses Thema gerungen wird. Die Bescha-
digungen, die die Unternehmenskultur
und das Miteinander in solchen Diskus-
sionen nehmen - das wollen Unterneh-

mer nicht erleben.

IN.PUNCTO
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IM
ZEICHEN
DER
PANDEMIE

VON
JAN P. HATJE

Vorstand Oaklins Germany, Hamburg

Im ersten Quartal 2021 wurden weltwej
tionen abgeschlossen, so dass das
Vorkrisen-Niveau von 2019 liegt.
hat sich im zweiten Quartal
Ordnung und weiter wie
Corona stellt die Welt nun schon lange in vielen Bereichen schiedenes Jein! Coron
auf den Kopf. Dabei gibt es auller den negativen Erfahrungen  Gruppen: Einerseit
auch Beispiele dafur, wie die Pandemie als Katalysator drin- haupten oder
gend notwendigen Wandel massiv beschleunigt. So liegen wir  Lager sind
in der Digitalisierung zwar immer noch weit hinter den Klas-
senbesten, doch es geht immerhin in die richtige Richtung.

Im Markt fur M&A gab es nur einen kurzfristigen Effekt, al
das Transaktionsgeschehen im Marz und im April 2020
lig zum Erliegen kam. Ab dem Sommer ging es dan
aufwarts und im vierten Quartal gab es in einige
sogar mehr Deals als im Vorjahr. Aullerdem f.
mit Transaktionsvolumina von Uber 1 Mr
in zwei Fallen sogar Uber 10 Mrd. Eu
insgesamt mehr Mega-Deals als 20,

IN.PUNCTO



HOCH
BEWERTETER
MITTELSTAND

gegen COVID an sich.
offe und Antikorper auf
er Intelligenz”, ,Big Data” und
mit" oder ,Sierra” simuliert. Apro
dem Projekt ,Folding@home” wurde
erk geschaffen, das nochmal deutlich

die beiden Supercomputer zusammen gener.

zelne Computernutzer kann dem Projekt Rec
ung zur Verflgung stellen und so im Verbund eine gig
che Leistung erzeugen. Es kommt also nicht mehr da

an, wer den starksten Rechner besitzt, sondern wer die

netzung vieler kleiner Rechner in der ,Cloud” am beste
ganisiert.
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In Deutschland gibt es diesbezlglich viel Licht und Schatten.
Im Innovationsindex von Bloomberg, der die fortschrittlichs-
ten Lander anhand verschiedener Kriterien ermittelt, steht
Deutschland aktuell auf Platz 3, wahrend es 2020 sogar die
Spitzenposition hatte. Indessen wiesen unter anderem Kanz-
lerin Merkel und die Bertelsmann Stiftung darauf hin, dass
nur ein Viertel der deutschen Unternehmen die ndtige In-
novationkompetenz und die Innovationskultur besitzt, um
langfristig zu bestehen. So hat sich fast die Halfte der Unter-
nehmen in den letzten Jahren zu wenig verandert, um sich
entscheidend von ihrer Konkurrenz abzuheben. Dabei wird
zwar weiterhin viel in Forschung und Entwicklung investiert,
aber wir haben zu wenige Technologiefuhrer und disrupti-
ve Innovatoren. Gerade der Mittelstand braucht unbedingt
UnterstUtzung und forderliche politische und administrative
Rahmenbedingungen.

Ganz neu ist diese Situation jedoch nicht: Um die Jahrtau-
sendwende gab es schon einmal eine Blase. Die ,New Econo-
my” war auf ihrem Hohepunkt und solange die Worte Inter-
net oder Software in Bérsenprospekten standen, waren hohe
Bewertungen garantiert. Die Entwicklung der ,New Economy”
zeigte aber auch, wie fehlgeleitet Borsen agieren kdnnen. Ste-
hen wir nun also wieder vor einer Blase? Einiges spricht da-
fur. Die Politik des glnstigen Geldes ist aus Sicht des Staates
rational. Aber negative Zinsen karikieren nicht nur wichtige
volkswirtschaftliche und betriebswirtschaftliche Prinzipien.
Sie erzeugen auch mehrfachen Druck auf die Unternehmens-
bewertungen. Einerseits fallen Anlageklassen wie Staatsanlei-
hen zunehmend wegen negativer Renditen aus. Andererseits
ist Geld sehr billig, so dass der Markt sehr liquide ist. In dieser
Situation besteht hoher Anlagedruck von Finanzinvestoren,
die wiederum untereinander um die besten ,Assets” (Unter-
nehmen) konkurrieren, was die Preise weiter treibt. Dabei se-
hen wir in Deutschland nicht dieselbe Entwicklung wie an den
internationalen Borsen. Wahrend der DAX in den letzten funf
Jahren um gut 50 % stieg, gilt das nicht fur die Bewertungen
im Mittelstand. Die Preise legen hier zwar auch stetig zu, doch
industrietbergreifend noch nicht kritisch. Tatsachlich wer-
den mittelstandische Technologie-Unternehmen ebenfalls
mit dem zehn- bis funfzehnfachen ihres EBITDA oder noch
hoher bewertet, doch diese Zahlen stitzen sich auf solides,
auch nachhaltiges Wachstum in einem sich stark verandern-
den Wettbewerb. Analogkameras wurden von Digitalkameras
verdrangt, die wiederum vom Handy abgeldst wurden. Wenn
es funktioniert, sind die hohen Bewertungen also gerechtfer-
tigt. Schwierig ist nur, wie immer, die Spreu vom Weizen zu

trennen.

IN.PUNCTO
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HOTSPOT INVESTMENTMARKT BERLIN

GROSSE NACHFRAGE TRIFFT
AUF GERINGES ANGEBOT
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In der Rangliste der deutschen Investmentstandorte belegt Berlin, gemessen

am Transaktionsvolumen, regelmallig den ersten Platz. Auch im Jahr 2021 ist

das Marktgeschehen, trotz aller Widrigkeiten, gepragt von einer hohen Aktivi-

tat der Akteure und einem sehr breiten Investorenspektrum. Grund genug,

um mit unseren Experten Markus Gabriel MRICS und Heiko Silber MRICS

vom Berliner Investmentteam Uber die aktuelle Situation und die Herausfor-

derungen fur die Marktteilnehmer zu sprechen.

WIE BEURTEILEN SIE DIE GEGENWARTIGE

LAGE AUF DEM BERLINER INVESTMENTMARKT?
MARKUS GABRIEL: Die Nach-
frage ist sehr hoch, doch das
Angebot ist fur Kdufer sehr ge-
ring. Ein kontinuierliches Trans-
aktionsgeschehen, mit Verkaufen
streng nach Businessplan, wie es

noch in der jungeren Vergangen-

heit Ublich war, ist heute in der

Markus Gabriel MRICS
Vorstand, Angermann
Investment Advisory AG

Form nicht mehr méglich. Pitches
und strukturierte Prozesse finden
immer weniger statt. Die meisten potenziellen Verkdufer halten
sich momentan zurlck, da ihnen nach dem Verkauf Anlage-
alternativen fehlen.

HEIKO SILBER: Im Wesentlichen wird das Marktgeschehen der-
zeit von Einzeltransaktionen dominiert. Die Anzahl der Portfolio-

transaktionen ist im gewerblichen Segment hingegen gering.

DAS TRANSAKTIONSVOLUMEN STEIGT,

DOCH DIE ANZAHL DER DEALS SINKT.

WARUM IST DAS KEIN WIDERSPRUCH?

MARKUS GABRIEL: Wir haben Transaktionen begleitet, bei
denen sich der Preis der verduBerten Immobilien binnen sechs

Jahren vervierfacht hat. Generell ist zu beobachten, dass das ge-

stiegene Niveau der Buromieten und die sinkenden Renditen zu
deutlichen héheren Substanzwerten geflhrt haben.

HEIKO SILBER: Die meisten Kaufer suchen bevorzugt risikoar-
me Investmentmaglichkeiten und sind bereit, ihre Renditeanfor-
derungen zu senken, wodurch das Transaktionsvolumen auch

bei einer kleineren Anzahl von Transaktionen steigen kann.

WIE AGIEREN BESTANDSHALTER VON IMMOBILIEN
DERZEIT IN DER HAUPTSTADT?
HEIKO SILBER: Im Bulroseg-
ment ist der Fokus seitens der
Eigentimer stark auf die Opti-
mierung der Bestandsmietver-
trdge sowie die Anpassung der

Mieten gerichtet. AuBerdem wird

mehr in den technischen Aus-

stattungsstandard investiert, um

Heiko Silber MRICS
Prokurist, Angermann
Investment Advisory AG

die Attraktivitat fur Mieter zu er-
hohen, die einen hohen Digitali-
sierungsgrad bendtigen.
MARKUS GABRIEL: Da auch die Grundsttckswerte stark ge-
stiegen sind, werden Baupotenziale konsequent genutzt. Zwi-
schen S-Bahnring und Berliner Speckgurtel erfahren Grund-
stlcke und Bestandsgebdude vermehrt eine Umnutzung fur die
Last-Mile-Logistik in der Hauptstadt.

.
[ N W N
umi AN A AAL




iStock.com/pixelliebe, ismagilov

WIE SIEHT ES BEI DEN ANDEREN ASSET-KLASSEN AUS?
HEIKO SILBER: Der Einzelhandel ist aufgrund der Auswirkun-
gen durch die Pandemie und den zunehmenden E-Commerce
nachhaltig angeschlagen. In einigen Lagen wird Uber die Um-
wandlung der EG-Fldchen in Bulros nachgedacht. Auch der
Hotelbereich hat aktuell zu kampfen. Gelassener sind bislang
die Akteure im Wohnungsmarkt durch die Krise gegangen. Aller-
dings ist das generelle Aufteilungsverbot ein harter Schlag fur
viele Marktteilnehmer. Wohl dem, der die Aufteilung in seinem
Gebaude bereits zuvor vollzogen hat.

MARKUS GABRIEL: Im Speckglrtel entstehen aktuell viele
Wohnungen, insbesondere dort wo es einen guten Anschluss
an den offentlichen Nahverkehr in Richtung Innenstadt gibt. Im
Hotelbereich erwarten wir einige Verkaufe, die mit Umnutzun-
gen einhergehen werden: Co-Living, Studentenwohnen oder
weitgehend digitalisierte Hospitality-Angebote.

FUHREN STEIGENDE BAUKOSTEN UND
MATERIALKNAPPHEIT ZU EINEM STAU BEI
NEUBAUPROJEKTIERUNGEN?

HEIKO SILBER: Wer einen oder mehrere Mieter hat, kann,
steigenden Baukosten und Materialknappheit zum Trotz, aktuell
auch bauen. Allerdings bleiben viele Planungen in B- und C-Lagen

wohl noch eine Weile in der Schublade.

INWIEWEIT BEEINFLUSST DIE STEIGENDE

INFLATION DAS TRANSAKTIONSGESCHEHEN?

MARKUS GABRIEL: Die Angst vor Inflation und Strafzinsen
treibt die Investoren in sichere Sachwerte, da Kapitalerhalt

neben Rendite zunehmend im Fokus steht.

WIRD SICH DIE MIETPREISSPIRALE KUNFTIG
WEITER NACH OBEN DREHEN ODER IST DAS ENDE
DER FAHNENSTANGE LANGSAM ERREICHT?
MARKUS GABRIEL:
Sicht. Vielmehr werden sich die Berliner Mietpreise immer mehr

Momentan ist ein Ende noch nicht in

internationalen Metropolen wie London oder Paris angleichen.
Diese Prognose deckt sich auch mit der Erwartungshaltung der
meisten Investoren. In den Toplagen steigen die Preise nach
unserer Beobachtung am schnellsten.

ANGERMANN'| 3

39

FUHRT DIE AKTUELLE SITUATION AUS IHRER SICHT ZU
EINER NACHHALTIGEN RENDITEKOMPRESSION?

HEIKO SILBER: Definitiv, das gilt zunachst besonders fur Core-
Immobilien in den Prime Lagen. Objekte in Stadtteillagen wer-

den dieser Entwicklung automatisch weiter folgen.

WELCHE FUNKTION NIMMT IN DER AKTUELLEN
MARKTSITUATION DER MAKLER EIN?

HEIKO SILBER: Der Makler nimmt heutzutage verstarkt eine
Moderatorenrolle ein. Durch seine umfassende Marktkenntnis
muss er Szenarien kreieren kdnnen, in denen ein Off-Market-An-
satz fur Kaufer und Verkaufer gleichermal3en Sinn macht. Auch
sollte es ihm gelingen, in den wenigen strukturierten Prozessen,
einen maximalen Preis fUr den Verkdufer zu generieren. Hierfur
sollte er Uber ein sehr gutes Netzwerk verfugen, um die Immo-
bilie passgenau den richtigen Investoren anbieten zu konnen.

INWIEWEIT HAT SICH DIE SITUATION EINES

BERLINER INVESTMENTMAKLERS IN DEN
VERGANGENEN JAHREN GEWANDELT?

HEIKO SILBER: Die Konkurrenz ist in den vergangenen Jahren
immer grol3er geworden. Mittlerweile versuchen mehrere grof3e
Maklerhduser ihr Stlick vom Kuchen zu bekommen. Ohne ein
Hochstmald an Professionalitdt und detaillierte Marktkenntnisse
ist man im Wettbewerb chancenlos.

WELCHE ENTWICKLUNGEN SIND AUF DEM BERLINER
INVESTMENTMARKT SCHON JETZT ABSEHBAR?
MARKUS GABRIEL: Die Anzahl internationaler Investoren, die
mit einem Engagement in Berlin ihren Eintritt in den deutschen
Markt vollziehen wollen, wachst stetig. AulRerdem sind stabile,
niedrige Renditen sowie eine anhaltend gro3e Nachfrage realis-

tische Prognosen fur die kommenden Monate.

GIBT ES EMPFEHLUNGEN FUR KAUFER

UND VERKAUFER?

MARKUS GABRIEL: In jedem Fall sollten Verkdufe professio-
nell vorbereitet werden, damit der Prozess ohne Probleme und
Verzdgerungen von statten gehen kann. Kaufer sollten Uber ein
breites Betatigungsfeld verfugen. Neben einem funktionieren-
den Asset Management sind auch Entwicklerfahigkeiten gefragt,

um Renditen jenseits des Core-Segmentes erzielen zu kdnnen.

JAHRE
BERLIN



40

IMMPRESSO

THE
NEW

OF
WORK

IN.PUNCTO

Gemeinsames Essen verbindet. Die kulinarische Rede-
wendung ,Liebe geht durch den Magen*” gilt nicht nur far
Zweierbeziehungen. Auch im Verhaltnis zwischen einem
Unternehmen und seinen Angestellten kann ein leckeres
und gesundes Lunch-Angebot den Unterscheid ausmachen.
Eine moderne Lésung rund ums Essen bietet IMMPRESSO
in Form von drei unterschiedlichen Modulen. Ob ein voll
ausgestattetes IMMPRESSO Deli, eine IMMPRESSO Bar
oder ein IMMPRESSO Catering, mit oder ohne Service: Fur
jedes Anforderungsprofil ist etwas dabei.

Ganz bewusst soll durch die hohe Aufenthaltsqualitat und
das gemeinsame Esserlebnis der zufallige Kontakt unter
den Mitarbeitern gefordert werden. Das zwanglose Mitei-
nander bietet gleichzeitig den idealen Raum, um gemein-
sam neue ldeen zu entwickeln, sich inspirieren zu lassen
und Kraft zu tanken. Arbeitgeber sind in Zeiten eines sich
verscharfenden Fachkraftemangels mehr denn je in der
Pflicht, ihre Anziehungskraft auf dem Arbeitsmarkt zu er-
hohen. Es bedarf deshalb gerade in Sachen Buroflachen-
gestaltung Innovationskraft, um ein motivierendes Arbeits-
klima zu schaffen und das Buro, auch in Konkurrenz zum
Homeoffice, dauerhaft attraktiv zu gestalten.










IMMPRESSO ist eine flexible All-in-One Lésung fur Office-
Cafés und Delis. Das modulare System bietet fur jede BU-
rogrofe die passende Ldsung. Das Angebot umfasst eine
grofRe Auswahl an frischen und gesunden Gerichten, die von
den kreativen IMMPRESSO-K&échen aus regionalen Zutaten
hergestellt werden und taglich in die jeweilige Bar oder Deli
geliefert werden. Nachhaltigkeit und Umweltschutz sind bei

(NN
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IMMPRESSO ein wichtiger Faktor und spiegelt sich in der
Auswahl der Zutaten wider. Auf kinstliche Geschmacksver-
starker wird ebenso verzichtet wie auf Konservierungsmittel
und Farbstoffe. Die Produkte werden zudem weitestgehend
von regionalen Partnern bezogen und die Verpackungen
sind zu 100 % plastikfrei.

S

MODUL 1 MODUL 2 MODUL 3
Flachennutzung MINIMAL ca. 50 m? ca. 100 m?
Schnelle Umsetzung auf
Ihrer individuellen Flache v v
Taglich geliefertes Lunch Menti AUF ANFRAGE v v
Kaffeespezialitaten v v
Frische Safte v v
Hausgemachte Sandwiches AUF ANFRAGE v v
Snacks & Gebéack AUF ANFRAGE v v
Salatbar v
Hot Lunch AUF ANFRAGE v
Immpresso-Service Personal 1 2
Flexible Liefer- und Offnungszeiten v v v

IN.PUNCTO
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Sami Steinbach

Vorstandsvorsitzender der

Angermann Real Estate Advisory AG

,Wir sind davon (berzeugt, dass ein Blirohaus sich den
Bed(lirfnissen der Nutzer annehmen und die Funktion eines
Kldmmerers tibernehmen muss.

Vor diesem Hintergrund haben wir in unserem Hamburger
Biirohaus ein IMMPRESSO eingerichtet. Die Mitarbeiter diverser
Geschdftsbereiche unserer Holding treffen sich dadurch in
lockerer, ungezwungener Atmosphdre regelmdfsig und
tauschen sich nicht nur einmal im Jahr bei der Weihnachtsfeier
aus. Ganz besonders im deutlich hdrter werdenden ,War for
Talents” ist das IMMPRESSO eine echte Trumpfkarte und in der
aktuellen Burolandschaft sicherlich aufSsergewdhnlich. Dieses

Konzept verkérpert — davon sind wir (berzeugt - die Zukunft.”



https://www.immpresso.de

Leslie Angermann
Geschaftsfuhrung IMMPRESSO GmbH

,Es ist nicht mehr wie friiher, dass sich die Mitarbeiter bej
einer Firma bewerben, sondern mittlerweile missen sich die
Arbeitgeber bei den Mitarbeitern bewerben. Mit IMMPRESSO

reprdsentieren wir den ,New Way of Work” und bieten den Mit-

arbeitern einen kompletten Service an.”

&[%/Z |

Maria Alberti-Moghaddam

Geschaftsfuhrung IMMPRESSO GmbH

,Die Leute mdchten Spafs bei der Arbeit haben, ihre sozialen
Kontakte pflegen, Events feiern und auf eine gute Community
treffen. Mit unseren IMMPRESSO-Modulen bieten wir hierfir

den notwendigen Raum.”

IN.PUNCTO



UNTERNEHMENSBERATUNG:
teNeues VERLAGSGRUPPE

Unternehmenskrisen sind in der Regel ein schleichender Prozess.
Die Ursachen, wie z. B. eine ungeregelte Nachfolge, werden dabei
haufig nicht oder nicht rechtzeitig erkannt. Dadurch entwickelt sich
die Krise mit ihren Ursachen und Symptomen oftmals Uber Jahre
hinweg, durchlauft dabei verschiedene Krisenstadien und birgt

zunehmend die Gefahr einer Insolvenz.
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M&A

Sanierungs
konzept

Datenraum

13-Wochen
Liquiditdtsforecast

Einstieg Transformation

Insolvenz

Distressed M&A

Fact Book

Vom Sanierungskonzept zum strukturierten Distressed M&A-Prozess

SANIERUNGSKONZEPT ALS EINSTIEG IN
DEN TRANSFORMATIONSPROZESS

von Thorsten Holland und Finn Hanke

ie teNeues Gruppe ist ein international tatiger Verlag fur
D Corporate Publishing Erzeugnisse und hochwertige Blicher
fur den Handel. Programmschwerpunkte sind u. a. Fotografie,
Design, Kunst und Automobil. Der Kundenkreis umfasst viele

namhafte Marken aus dem Konsumguter- und Industriebereich.

Aufgrund des plotzlichen Ablebens des geschaftsfUhrenden

Gesellschafters und einer unklaren Nachfolgesituation sowie

NEUAUSRICHTUNG DER
FUHRUNGSSTRUKTUR

Die Neuausrichtung der FUhrungsstruktur
war notwendig, da die Position des Ge-
schaftsfihrenden Gesellschafters fehlte,
aber auch die bisher familiengeflhrte
Verlagsgruppe fokussiert neu aufgestellt

wurde. Auf diesem Weg reduzierten sich

Thorsten Holland
Geschdftsfuhrender Partner
Unternehmensberatung bei der
Angermann Consult GmbH

einer negativen wirtschaftlichen Entwicklung empfahlen die auch die operativen FUhrungspositionen

Hausbanken dem teNeues Verlag, eine Unternehmensberatung  auf Einkauf, Vertrieb, Verlagsredaktion und

zu mandatieren. kaufmannische Leitung.

Kernbestandteil des beauftragten Sanierungskonzeptes (IDW
S6, Mindestanforderungen der hochstrichterlichen Rechtspre-
chung) war die Darstellung der wirtschaftlichen Ausgangs-
lage 2017 bis 2019 sowie die Analyse von Krisenursachen.
Die zu Uberprifende Unternehmenskonzeption mundete in
einer Darstellung des sanierten Unternehmens einschlief3-
lich aller Mallnahmen zur Erreichung dieser Situation. Eine
integrierte Unternehmensplanung bestehend aus Ergebnis-,
Finanz- und Bilanzplanung 2020 bis 2022 wurde erarbeitetet.
Dabei galt es auf Grundlage einer Basisplanung notwendige
Restrukturierungsmaflnahmen zur Wiedererlangung einer posi-
tiven Ergebnissituation in ihrer Wirkung zu berucksichtigen und
den sich ableitenden zusétzlichen Finanzmittelbedarf aufzuzei-
gen. Angermann Consult leitete liquiditats- und leistungswirk-
same Malnahmen ein, durch die bereits im Jahr 2020 erheb-
liche Kostenersparnisse erzielt werden konnten.

Mit dem Sanierungskonzept wurde ein Transformationsprozess
angestol3en, der drei wesentliche Malnahmenfelder umfasste:

DIGITALISIERUNG DER VERTRIEBSAKTIVITATEN

Die Digitalisierung der Vertriebsaktivitdten mit einem externen
Dienstleister machte es moglich, mit einem fokussierten Auftritt
den Buchhandel in Deutschland in der Breite anzusprechen. Zu-
gleich konnten so, trotz der begrenzten personellen Ressourcen
eines Mittelstandlers, auch die Kunden erreicht werden. Der
Dienstleister platzierte im Zuge dessen das fokussierte Verlags-
programm neben weiteren Buchsegmenten und kam dadurch
zu erheblich mehr und qualifizierteren Kundenkontakten. Das
Corporate Book Programm wurde weiterhin personlich fur Key

Account Kunden vertrieben.

OPERATIVE TRANSFORMATION

In einer operativen Transformation wurde der gesamte Logis-
tikprozess, der bislang komplett eigenstandig bearbeitet wurde,
aufgrund seiner Unwirtschaftlichkeit auf einen Fremddienstleis-
ter transformiert. Dieser Schritt umfasste die Wareneingangslo-
gistik, Lagerung, die auftragsbezogene Kommissionierung sowie
die Ausgangslogistik.
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Angermann Consult GmbH:
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Die Konfektion der Bucher, Auswahl
der Materialien und entsprechenden
Bezugsquellen sowie Qualifizierung der
Druckereien erfolgten weiterhin durch
die Einkaufs- und Betriebsleitung.

Das erstellte Sanierungskonzept zeigte
eine Finanzierungslicke auf, Uber deren

Deckung, von Angermann Consult mo-
Finn Hanke . « .

deriert, Gesprdche zwischen der Gesell-
War als Berater in beiden schafterfamilie (3 Generationen) und den

Projekteilen involviert beiden Hausbanken begonnen wurden.

Wahrend der eingeleiteten Restrukturierungsphase wurde die
Liquiditatsentwicklung der Verlagsgruppe in einem rollierenden
13-Wochen Liquiditatsforecast regelmaRig transparent gehalten.

Da sich die Gesellschafterfamilie Uber die Nachfolgeregelung
nicht abschlieRend klar wurde, kam es unregelmaBig zu An-
fragen potentieller Kaufinteressenten, die an den angestellten
kaufmannischen GeschéftsfUhrer weitergeleitet wurden. Um
diese Anfragen zu strukturieren, wurde von Angermann Consult
ein Datenraum aufgebaut und auf Basis der bestehenden Infor-
mationen ein Verkaufsexposé zusammengestellt.

Finanzplanung, aber auch der regelmalige Liquiditatsforecast,
zeigten eine Liquiditatsllcke im zeitlichen Verlauf, die von Eigen-
kapital- und Fremdkapitalgebern in der Zeitschiene zu schliel3en
war. Da keine einvernehmliche Losung gefunden wurde, war der
kaufmannische Geschéftsfihrer mit insolvenzrechtlicher Bera-
tung zur Anmeldung einer vorldufigen Insolvenz in Eigenverwal-

tung gezwungen.

VOM SANIERUNGSKONZEPT ZUM
STRUKTURIERTEN DISTRESSED M&A PROZESS

von Axel Maack

Der durch die Hausbanken angestofRene und durch Angermann Consult aktiv begleitete Restruk-
turierungsprozess fuhrte damit im Ergebnis zu einer Sanierung in Eigenverwaltung als not-

wendiger Rettungsoption.

Am 12. Juni 2020 wurde beim Amtsgericht in Krefeld ein vorlaufiges Insolvenzverfahren in Eigenver-
waltung beantragt. Auf Grundlage des ebenfalls durch Angermann Consult erstellten, rollierenden
13-Wochen-Liquiditatsforecasts ergab sich die zwangsldufige Zielstellung, dass das Insolvenzver-

Axel Maack
Geschdftsfiihrender Partner
MG&A bei der Angermann
Consult GmbH

fahren spatestens zum 01.09.2020 erdffnet werden musste.

Kernelement des vorlaufigen Verfahrens stellte ein strukturierter, ,multi-track” M&A Prozess da,
der ergebnisoffen alle Moglichkeiten, wie

» eine Investorenldsung mittels Insolvenzplan und Kapitalerhdhung (Share Deal) oder
» eine Ubertragende Sanierung mit dem vollstandigen bzw. teilweisen Verkauf von Betriebsteilen/
Landergesellschaften/bestimmten Vermogenswerten und Schulden mittels Asset Deal(s) oder

» eine Kombination aus den vorgenannten Szenarien

in Abwdgung aller Optionen des Eigenverwaltungsverfahrens, berlcksichtigen und umsetzen sollte.

IN.PUNCTO



Selbstverstandlich war gemal Restrukturierungskonzept die Suche nach einem kapi-
talkraftigen, strategischen Partner zur nachhaltigen Sanierung des Verlages die grole
Hoffnung aller Betroffenen.

Nicht zuletzt aufgrund des sehr engen Zeitfensters von nur guten neun Wochen bis
zur Eroffnung des Verfahrens und der absehbaren Komplexitat der Transaktions-
struktur, fiel die Entscheidung bei der Auswahl des M&A Beraters erneut auf Anger-
mann Consult, Spezialist innerhalb der Angermann Gruppe fur ,schwierige” und zeit-
kritische Distressed M&A Transaktionen und enger Kooperationspartner von Oaklins
Germany.

Aufgrund der vorinsolvenzlichen Befassung konnte in nur 48 Stunden auf Basis des
Sanierungskonzeptes eine dullerst umfangreiche Unternehmensdokumentation
(Teaser, Informationsmemorandum, einsatzbereiter (vollstandiger) Datenraum) er-
stellt sowie eine umfangreiche, internationale Long List potenzieller Investoren er-
arbeitet werden. Die Investorenansprache konnte somit unmittelbar nach Manda-

tierung beginnen.

Der M&A Prozess musste mit Unterstitzung des weltweiten Oaklins-Netzwerks
zwangslaufig international aufgestellt werden. Es war absehbar, dass es Interessenten
fur spezifische Auslandsmarkte - dargestellt durch separate Landergesellschaften der
Gruppe mit Sitzen in New York, London und Paris - geben wirde. Die Gesellschaften
waren in der Masse enthalten aber teilweise selbst nicht insolvent. Darlber hinaus
befand sich eine weitere Besitzgesellschaft, die teNeues Grundbesitz GmbH & Co. KG,
im Familienbesitz und war Uber ein Miet- und Sicherheitenverhaltnis mit der teNeues
Gruppe ebenfalls verbunden.

Eine besondere Bedeutung kam der zeitnahen Neubewertung des umfangreichen
Warenlagers an gedruckten Buchtiteln und der dichten, teilweise vorfinanzierten Pipe-
line an zukunftigen Projekten (inkl. Corporate Books) fur die Jahre 2021/22 zu.

Nicht zuletzt aufgrund der Strahlkraft der Marke und des umfangreichen Portfolios
an Rechten und Lizenzen war die Resonanz auf Investorenseite im Rahmen des M&A
Prozesses aufRerst hoch.

Letztendlich setzte sich die Weltbild Gruppe (eine Beteiligung der Droege Group) durch
und Ubernahm das Bildband- und Corporate Publishing-Geschaft inklusive der Rech-
te und Lizenzen. Darlber hinaus wurden die Mitarbeiter aus den Bereichen Redak-
tion und Vertrieb sowie den beiden internationalen teNeues-Tochtergesellschaften in
London und New York dbernommen. Der komplexen Struktur der Gruppe und dem
teilweise nicht insolventen Zustand einiger Gruppengesellschaften folgend, wurde der
Verlag zum Ubertragungsstichtag (01. Oktober 2020) im Rahmen eines kombinierten
Share und Asset Deals an die Weltbild Gruppe Ubertragen.

Im Ergebnis konnte die Marke teNeues innerhalb der renommierten Weltbild Gruppe
erhalten und ein Grol3teil der Arbeitsplatze gerettet werden.

,Wir freuen uns, mit der Weltbild Gruppe einen starken Partner gefunden zu haben, mit
dem wir ein nachhaltiges Wachstum von teNeues im Verlagsgeschaft fortsetzen kénnen®,
sagte Uwe KieRling, teNeues-GeschaftsfUhrer in einer von der Weltbild GmbH & Co. KG
am 30. September 2020 verdffentlichten Pressemitteilung.
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MEHRWERT EINES
360°-RUNDGANGS
IM UBERBLICK

»

»

»

Zeitersparnis und Vorauswahl durch
Erstbesichtigung am Computer

flexible Terminierung der Besichtigung

Méglichkeit, immer wieder aufs Neue
die Raumlichkeiten unter die Lupe
zu nehmen

hochmoderne 3D-Technik spiegelt
Atmosphare und Interieur der
Biiros realitatsgetreu wider

deutlich mehr Blickwinkel
einnehmbar als bei Begehung vor Ort

Besichtigung mit jedem mobilen
Endgerat wie Tablet, Smartphone
oder Laptop méglich

www.istockphoto.com/Farknot4

I

{
|

VIRTUELLE SUCHE
NACH DEM NEUEN BURO

,Viele unserer Kunden nutzen burosuche.de, weil sie hier unter

anderem Immobilien digital besichtigen kdnnen. In Hamburg

kann beispielsweise mittlerweile schon fast jede zweite Immobilie

per virtuellem Rundgang in 3D-Qualitét betrachtet werden. Kein

anderes Maklerhaus hat so viele Immobilien mit den 360°-Rund-

gangen digitalisiert wie Angermann.”

Jannis Riemann, stellvertretender Direktor bei der Angermann Real Estate Advisory AG
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Interview mit Volker Zappe von der BOB AG:

,Ein Buro ist nur zukunftsfahig, wenn es klimafreundlich und damit Enkel*innen-tauglich ist”
Die Aachener BOB AG baut gesunde und klimafreundliche Burogebaude in Serie nach
einem ganz speziellen Konzept. Der Leiter der Unternehmenskommunikation,
Volker Zappe, erklart uns im Interview, warum Mietinteressenten bei nachhaltigen
Mietangeboten genau hinschauen sollten und weshalb sein Unternehmen die
Nebenkosten fur seine Mieter garantiert.

Herr Zappe, die BOB AG vermietet mit
dem Burogebdude-System ,Balanced
Office Building", kurz BOB, ganz beson-
dere Buros. Was macht die Gebdude so
einzigartig?

BOB ist ein Serienprodukt, das mit einer
individuellen Architektur immer in dersel-
ben Qualitdt entsteht. Wir begreifen BOB
als ein Tool fur den Erfolg unserer Mieter.
Daher konzentrieren wir unsere Bemdu-
hungen auf optimale, gesunde Arbeits-
welten, die ein Hochstmal? an kreativem,
kommunikativem Arbeiten und hohe Pro-
duktivitat ermoglichen. In Hannover hat
BOB dieselben Eigenschaften wie zum
Beispiel ein optimiertes Raumklima oder
geringe Nebenkosten wie in Dusseldorf
oder Hamburg. Wir vergleichen uns gern
mit einem Produkt der Automobilindus-
trie; Wenn Sie ein Auto einer speziellen
Marke kaufen, wissen Sie, dass dieses
ganz genauso funktioniert wie andere
Autos derselben Serie. Damit kennen Sie
im Vorfeld nicht nur die Kosten, sondern
auch die Qualitat des Produktes. Sie wah-
len noch Farbe und Sitzbezug, geben ihm
eine individuelle Note, die Technik und
Servicewelt ist aber Uberall gleich. So ist
es auch bei BOB.

Kommen bei einem gleichartigen Bau-
konzept die individuellen BedUrfnisse der
Mieter nicht zu kurz?

Nein. Die nachhaltige, smarte und spar-
same Betriebstechnik der Gebdude ist
zwar immer dieselbe. Den Innenbereich
kdnnen unsere Mieter aber anhand ver-
schiedener Bausteine - den sogenannten
,Flachenmodulen” - an ihre individuellen
Bedurfnisse anpassen. Denn BOB ist zu-
nachst einmal ein Loft. Das Gesamtpaket
unseres standardmalligen Ausstattungs-

angebots ist auBerdem so grof3, dass
vieles von dem, was sich unsere Kunden
wunschen, bereits vorhanden ist. Weitere

Features bieten wir optional an.

Welche Flachenmodule bieten Sie lhren
Kunden?

Aktuell haben wir 63 Module, die wir
fortlaufend verbessern und erweitern.
Das sind beispielsweise Rdume fur Be-
sprechungen, Kreativbereiche oder auch
Einzelarbeitsplatze. Die Module funktio-
nieren wie ein Legobaukasten: Man kann
alle miteinander kombinieren, sie passen
technisch immer zusammen. Die Innen-
designer der BOB AG beraten unsere
Kunden bei der Planung. Denn manche
Kunden winschen geschlossene Buros,
andere wahlen New Work mit vielen offe-
nen Zonen. Die Fldchenmodule bilden sie
alle ab. Durch eine hohe Flacheneffizienz
der BOB-Grundrisse sparen Mieter leicht
10 bis 20 Prozent an Mietflache zu ver-
gleichbaren Mietflachen ein.

Wodurch zeichnen sich die Flachen fur
Team-Arbeit und Kommunikation aus?

Beide Flachenmodultypen dienen der ge-
meinsamen Arbeit und des Austausches.
Daher mussen sie vor allem Platz bieten
und gut erreichbar sein. Das Mobiliar
stdtzt agile Arbeitstechniken. Inspiration
braucht auch inspirierende Umgebung.
Farben, Formen, alles was Kreativitat for-
dert, nutzt. Das kann auch Bewegung am
klassischen Burokicker sein. New Work
findet heute auch drauf3en auf Terrassen,
Hofen und Aullenanlagen statt. Unser
BOB in Hannover bietet beispielsweise
groRzlgige Dachterrassen und Innenho-
fe. Wer zukUnftig als Arbeitgeber gerade
fur die Leistungselite interessant sein

will, muss moderne Arbeitsbedingungen
schaffen. In den engen, dusteren Zellen-
buros der 60er und 70Qer Jahre wird bald

niemand mehr arbeiten wollen.

In welche Bereiche kann der Kunde bei
der Anmietung eines BOBs nicht eingreifen?
BOB ist ein ganzheitlich durchdachtes Bu-
rosystem, mit dem Kunden ihr komplet-
tes Raumprogramm realisieren konnen.
So gesehen kann er maximal eingreifen.
Die Technik und Bauphysik ist unveran-
derlich, denn sie garantiert einen opti-
malen Raumklimakomfort und eine hohe
Effizienz. Eine komplette Verglasung der
Fassade ist beispielsweise nicht moglich,
da die Raume dahinter weder klimage-
recht noch behaglich zu kihlen sind. BOB
hat daher auch keine Klimaanlage, da sie
weder Behaglichkeit schafft noch effizient
arbeitet.

Wie entstand die Ideg, ein effizientes und ge-
sundheitsférderndes  Burogebdude-System
zu entwickeln?

Die BOB AG ist 2013 von den beiden Vor-
stande Hermann Dulle und Dr. Bernhard
Frohn gegrindet worden. Im Verbund mit
einigen Aachener Planungsburos wollten
sie vor rund 20 Jahren flr ihre Unterneh-
men das optimale BUrogebdude bauen.
Zuerst wurden alle, die mit der Planung
und der Nutzung eines BUros zu tun ha-
ben - von der Reinigungskraft Uber den
Techniker bis hin zum Teppichbodenle-
ger - befragt, was fur sie ganz personlich
ein ideales BUrogebdude ausmacht. Die
vielen Informationen, die sie sammelten
und zu einem Gesamtkonzept verwo-
ben, brachte das Balanced Office Building
hervor. Die Erkenntnis war: Die vielen

Aspekte, die ein gutes Blrogebaude aus-
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machen, missen in Balance zueinander
stehen. Gesundheitsaspekte, Funktiona-
litat, Klimafreundlichkeit, Produktivitat,
Kosteneffizienz, Lebenszyklusorientierung
und viele andere Themen stehen bei
BOB in einem ausgewogenen Verhaltnis
und bilden ein Gesamtkonzept. Und da
das Konzept nicht nur fur den Aachener
Prototyp hervorragend war, ist daraus die

|dee der Serie entstanden.

Energieeffiziente und nachhaltige Gebdude
bieten auch andere Mitbewerber auf dem
Immobilienmarkt an. In wie weit vertrauen
Sie Angaben zur Energieeffizienz?
Marketingversprechen sind so lange
Versprechen, bis ihre Wirksamkeit nach-
gewiesen ist. Dies kann ein Monitoring-
System leisten, mit dem Energieeffizienz
gemessen wird. Solche Systeme fehlen
oft und so weil3 kein Mieter, wie effizient
ein Gebdude tatsachlich arbeitet. Leider
haben wir selbst bei vielen Neubauten
schon erheblich hohere Energieverbrau-
che gemessen als angegeben waren.
Wir raten allen Buromietern, nach Mo-
nitoring-Systemen und Nachweisen zu
fragen. Bei BOB kann man sich tbrigens
auch ganz einfach bei Mietern von ande-
ren BOBs erkundigen, ob denn das Ver-
sprochene eingehalten wurde.

Wie sieht es denn bei den BOBs aus? Ar-
beiten diese mit einem Monitoring-System?
Naturlich. Unser Monitoring-System be-
steht aus einer Vielzahl von Temperatur-
fUhlern und Sensoren. In unserer brow-
sergestltzten Software mit Namen BOB.i
laufen Daten aus dem gesamten Gebau-
de in der Cloud zusammen und werden
dort ausgewertet. So sehen Sie in Echtzeit
zum Beispiel den Energieverbrauch, den
Kunstlichtbedarf oder die aktuelle Luft-
zufuhr. Anhand der Daten regelt BOB.i
Lichtzufuhr und Raumklima in den BuU-
rordumen. BOB.i erkennt schnell mogli-
che Fehler und versetzt uns in die Lage,
Fehlfunktionen zu minimieren. Das ist ein
Grund daflr, dass wir unseren Mietern

eine Nebenkostengarantie geben kénnen.

Was hat es mit dieser Nebenkostengarantie
auf sich?

Wir garantieren fur die folgenden zehn
Jahre nach Vertragsabschluss die Héhe
der von uns beeinflussbaren Nebenkos-
ten. So wissen wir aufgrund der ausgereif-
ten Technik und des Monitoring-Systems
von BOB exakt, welche gebdudebezoge-
nen Kosten fur Kthlung, Heizung oder Be-
l0ftung entstehen durfen. Wenn wir den
Mietern hohe Effizienz versprechen - das
konnen bei der Kuhlung beispielsweise
85 Prozent weniger Verbrauch als bei
herkdmmlichen Neubauten sein - dann

stehen wir dafUr gerade!

Warum bietet die BOB AG eine solche
Garantie an?

Wir meinen, dass das Risiko fur eine
funktionierende Technik bei uns liegen
muss und nicht auf den Mieter abgewalzt
werden darf. Die Nebenkostengarantie
gibt unseren Mietern eine finanzielle
Planungssicherheit, weil sie keine Nach-
zahlungen fur Nebenkosten beflrchten
mussen. Sie kdnnen also mit einer ga-
rantierten Warmmiete rechnen. Das ist
ein generelles Problem bei der Vermie-
tung von Buros: Die Branche konzentriert
sich aktuell auf Kaltmieten. Relevant sind
jedoch die Warmmieten, um wiederkeh-
renden Ausgaben verldsslich planen zu

kénnen. BOB gibt hier also Sicherheit.

85 Prozent weniger Energiebedarf ist ein
sehr hoher Wert. Wie schaffen die Gebdude
es, einen so niedrigen Verbrauchswert zu
erzielen?

BOB bezieht einen Grol3teil seiner Ener-
gie aus kostenloser regenerativer Erdwar-
me. Mit Hilfe einer elektrisch betriebenen
Warmepumpe beheizen und kihlen wir
die Rdume Uber die Betondecken. Das
nennt man ,Bauteilaktivierung”. In Bdden
und Decken verlaufen Wasserschlauche.
Sie geben je nach Bedarf sehr behagliche
Kuhle oder Warme an die Raume ab. Im
Erdreich herrschen in etwa 100 Meter
Tiefe Temperaturen von ungefahr elf
Grad Celsius. Diese Temperatur ist gins-
tig fur die Kuhlung und ausreichend fur
die Beheizung eines Burogebaudes. Da-
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her muss die Energie bei BOB nicht wirk-
lich erzeugt werden, sie ist im Erdreich

einfach vorhanden.

Warum bezeichnen Sie BOB als klima-
freundlich?

Bereits beim Bau achten wir auf Klima-
freundlichkeit. So wachst bei BOB der
Anteil von Recycling-Beton und Sekundar-
rohstoffen standig. Unsere Gebdude nut-
zen keine fossilen Brennstoffe, es werden
also weder Ol noch Gas verbrannt. Ein
Groldteil der Energie zum Heizen oder
Kuhlen stammt wie gerade beschrieben
aus der Geothermie. Den Strom, den wir
fur die Warmepumpe und zum Beispiel
Beleuchtung bendtigen, erzeugen wir
bei vielen BOBs Uber eine Photovoltaik-
Anlage auf dem Dach. Wird der daruber
hinaus erforderliche Strom als Okostrom
eingekauft, kann BOB CO2-neutral betrie-
ben werden. Wir férdern umweltfreund-
liche Mobilitat und lassen alle BOBs nach
Gold-Standard der Gesellschaft fur nach-
haltiges Bauen DGNB zertifizieren. Und
wir entwickeln BOB auch in diesem Punkt

standig weiter.

Was muss ein zukunftsfahiges Buro aus
Ihrer Sicht mitbringen?

Unternehmen brauchen fur den Erfolg
ihrer Geschdftsmodelle optimale Tools
mit einem Maximum an Nutzen. Daher
mussen wir New Work férdern, gesunde,
inspirierende Arbeitsbedingungen schaf-
fen und digitale Werkzeuge konsequent
nutzen. Aber: Alle Unternehmen werden
sich kunftig auch an ihrem Umweltverhal-
ten messen lassen mussen. Daher ist ein
Blro nur zukunftsfahig, wenn es klima-
freundlich und damit Enkel*innen-taug-
lich ist.

Wir danken Ihnen fur das Gesprach,

Herr Zappe!

www.bob-ag.de



https://www.bob-ag.de
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»+BERUFLICHE QUALIFIKATION
IST DIE WICHTIGSTE
VORAUSSETZUNG FUR EINE
RICS-MITGLIEDSCHAFT*

LARISSA LAPSCHIES IM INTERVIEW

Seitdem 1. Juliist Larissa Lapschies German Market Leader bei der Royal
Institution of Chartered Surveyors (RICS). Im Gesprach mit IN.PUNCTO
spricht die Dipl.-Immobilien6konomin (ADI) u.a. Uber den Verband, die
hohen fachlichen und berufsethischen Standards, die Gutesiegel MRICS
und FRICS, deren Bedeutung und welche Vorteile und Verpflichtungen

sich aus einer RICS Mitgliedschaft ergeben.
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WIE VIELE CHARTERED SURVEYOR GIBT ES IN

DEUTSCHLAND UND WIE VIELE SIND MRICS UND FRICS?
Aktuell gibt es 1.934 MRICS und 289 FRICS in Deutschland.
Deutschland hat damit nach Grol3britannien die meisten Mit-

glieder auf europdischer Ebene.

WAS IST DER UNTERSCHIED ZWISCHEN

MRICS UND FRICS?

Sowohl der Titel MRICS als auch FRICS gelten international als
Zeichen fachlicher Qualifikation. Die Bezeichnung MRICS steht
fur “Professional Member of RICS” und FRICS fur “Fellow of
RICS". Der Zugang ist entweder per Prifung oder als “Direct
Entry” moglich und wird auch bereits fur junge Professionals
angeboten. Der Titel FRICS kann aufgrund einer Bewerbung
oder Nominierung vergeben werden, wenn der Kandidat oder
die Kandidatin Uber herausragende, berufliche Leistungen ver-

flgt und diese nachweisen kann. In besonderen Ausnahme-

fallen muss das Mitglied vorher noch nicht den Titel MRICS
innegehabt haben.

WELCHE VORAUSSETZUNGEN MUSSEN ERFULLT
WERDEN, UM EIN MRICS ZU WERDEN?

Grundsatzlich kann jeder MRICS werden, der in der Immobilien-
wirtschaft tatig ist. Ohne fachbezogenes Studium wird es unter
10 Jahren Berufserfahrung jedoch schwer, einen MRICS-Titel zu
erlangen. Chartered Surveyors sind aufgrund ihrer umfassenden
Fachkenntnisse und ihrer beruflichen Integritat ein Schlisselfak-
tor fUr einen transparenten und integren Immobilienmarkt. Da-
her ist die berufliche Qualifikation die wichtigste Voraussetzung,
um RICS-Mitglied zu werden.

WIE VIELE CHARTERED SURVEYOR KOMMEN IM

DURCHSCHNITT IN DEUTSCHLAND JAHRLICH HINZU?

Das lasst sich pauschal kaum sagen und hangtimmer etwas ~ »
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mit den Rahmenbedingungen im Immobilienmarkt zusammen.
Zwischen 60 und 120 neue Mitglieder verzeichnen wir pro Jahr.

Im vergangenen Jahr sind 70 neue Mitglieder hinzugekommen.

WIE HAT SICH DAS EIGNUNGSVERFAHREN UBER

DIE JAHRE VERANDERT BZW. WELCHE ANPASSUNGEN
WURDEN VORGENOMMEN?

Wir passen die Verfahren laufend an die Anforderungen der
Branche an. Neue Aspekte kommen hinzu, andere werden tber
die Jahre hinweg weniger wichtig. Das bertcksichtigt die RICS im
Interesse der Professionals. Die letzte groBe Verdnderung gab es
im Sommer 2019 mit dem neuen Pathway “Corporate Real Estate”
und einigen neuen Competencies, wie zum Beispiel Big Data.

WELCHE BEDEUTUNG HAT DER CHARTERED SURVEYOR
IM MITTELSTAND ERLANGT?

In den Anfangen der RICS in Deutschland galt vor allem das
internationale Netzwerk als wichtiger Treiber fur eine RICS-Mit-
gliedschaft oder Unternehmenszertifizierung. Auch heute ist das
fur viele Professionals ein relevanter Aspekt. Jedoch, und das
trifft auch auf viele mittelstandische Unternehmen zu, haben
die Anforderungen an ein transparentes Handeln und die Ein-
haltung hoher Standards in der Branche spurbar zugenommen.
Viele mUssen sich auch die Frage stellen: ,Was unterscheidet
mich von der Konkurrenz und wie werde ich als Unternehmen
fur die Next Generation interessant?” Bei allen diesen Aspekten
unterstdtzt die RICS besonders auch den Mittelstand der Bau-
und Immobilienwirtschaft.

WIE HAT SICH DER TYPISCHE BEWERBER IN DEN
LETZTEN 10 JAHREN VERANDERT?

Die Kandidaten werden eindeutig jinger. Der RICS-Titel steht fur
eine berufliche Elite in der Branche. Wer grol3e Ambitionen hat,
sucht nach einer Moglichkeit, sich von der Masse abzuheben.
Bachelor- oder Masterabsolventen gibt es mittlerweile viele.
Die Mitgliedschaft kann daher eine Moglichkeit sein, die eigene
Karriere zu beschleunigen und schneller in verantwortungsvolle

Positionen zu kommen.

WIE GESTALTET SICH DER BEWERBUNGSPROZESS?

Potenzielle Neumitglieder bewerben sich Uber die Website und
senden uns ihren Lebenslauf. Das Membership-Team in Lon-
don prift die eingesandten Unterlagen sodann in Bezug auf die
Zulassungsvoraussetzungen. Wenn diese zutreffen, berdt das
RICS-Team den Interessenten Uber den passenden Zugangs-
weg. Das dann beginnende Membership Assessment ist gebuh-

renpflichtig und dauert bis zu zwei Jahre, abhangig vom mog-
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lichen Zugangsweg. Der Zugangsweg orientiert sich in der Regel
an den Jahren der Berufserfahrung. Schnellere Assessments

sind Uber RICS-akkreditierte Studiengange moglich.

WAS SIND DIE PRUFUNGSINHALTE?

Die Prifungsinhalte variieren stark, je nach gewahltem Schwer-
punkt. Die abschlieBende Prifung ist letztlich auch nur das
Finale des Membership Assessments. Das Assessment hat zwei

Komponenten:

» Zum einen die bis zu zweijahrige Vorbereitungszeit,
wdhrenddessen Bewerberinnen und Bewerber im Rahmen
ihrer Tatigkeit erworbenen Berufsfahigkeiten regelmallig
dokumentieren und schriftlich einreichen.

» Erst dann folgt die mundliche Abschlussprufung
(Final Assessment), in der zu prufende Neumitglieder vor
einem Gremium nachweisen mussen, dass sie Uber die
erforderlichen beruflichen Kompetenzen verflgen. Die
Basis fur das Prufungsgesprach bildet eine im Vorfeld
anzufertigende Case Study. Bereits bei der Anmeldung
zum Membership Assessment entscheiden sich die
Kandidaten fur eine der fachlichen Spezialisierungen.
Die gewdhlte Fachrichtung bestimmt den Katalog und
die jeweilige Stufe der in der Prufung geforderten
Berufsfahigkeiten (Competencies).

WER SIND DIE PRUFER?

Die Prufer sind geschulte Mitglieder und selbst ebenfalls MRICS
oder FRICS. In Deutschland besteht das Prifungsgremium aus
dem Prufungsvorsitzenden, dem Prifer und dem Observer.
Der Prufungsvorsitzende Ubernimmt dabei federfihrend die
Organisation der PrUfungsvor- und nachbereitung und stellt
erganzend zum Prufer allgemeine Fragen oder Fachfragen.
Der Observer garantiert die Qualitat der Prufung und die Ein-

haltung aller Regularien.

WELCHE BEDEUTUNG HAT DER TITEL MRICS IN

DER DEUTSCHEN IMMOBILIENWIRTSCHAFT?

Mitglied der RICS zu sein steht fur Professionalitat, fachliche
Kompetenz, fur die Einhaltung berufsethischer Regeln und fur
eine internationale Pragung. Alle genannten Kriterien haben in
der Immobilienwirtschaft eine gro3e Bedeutung. Diese Qualifi-
kationsmerkmale winschen sich Unternehmen auch von ihren
Mitarbeitern, um fir den Wettbewerb in einem zunehmend
komplexeren Umfeld gerUstet zu sein. Die strengen fachlichen
und ethischen Standards, zu denen sich Mitglieder verpflichten,

sind Garanten flr eine vertrauensvolle Zusammenarbeit.

iStock.com/DIPA



WELCHE VORTEILE ERGEBEN SICH DURCH EINE
RICS-MITGLIEDSCHAFT?

Chartered Surveyors sind in das RICS-Netzwerk eingebunden,
welches wertvolle Kontakte und einen regen Austausch mit Pro-
fessionals auf nationaler und internationaler Ebene bietet. Eine
Mitgliedschaft pragt oft den Berufsweg entscheidend. Weiterhin
bietet die aktive Mitarbeit in den Professional Groups eine Mog-

lichkeit, Branchenstandards entscheidend weiterzuentwickeln.

WELCHE VERPFLICHTUNGEN GEHEN

RICS-MITGLIEDER EIN?

Insbesondere legt die RICS Wert auf das lebenslange Lernen.
Jedes Jahr mussen durch die Mitglieder Weiterbildungen absol-
viert und nachgewiesen werden. Es ist dabei unerheblich, ob die
Weiterbildung digital, in Prasenz, direkt bei der RICS oder einem
anderen Institut stattgefunden hat. Mit jeder Weiterbildung
werden sogenannte “CPD-Punkte” (Continuing Professional
Development) erworben. 20 pro Jahr sind zu erreichen. Weiter-
hin sind die ethischen Standards einzuhalten, die Berufsehre zu

schitzen und die fachlichen Regeln strikt zu befolgen.
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GIBT ES KONTROLLMECHANISMEN,

DASS DIE BERUFSETHISCHEN REGELN

UND STANDARDS VON RICS

EINGEHALTEN WERDEN?

Ja, es werden Stichproben durchgefuhrt, ob die Standards RICS
zertifizierter Mitglieder eingehalten werden. Insbesondere bei
zertifizierten Unternehmen. Genauerer Kontrollen von einzel-
nen Mitgliedern erfolgen jedoch nur bei einem konkreten Ver-
dacht. VerstoRe werden teilweise auch von anderen Mitglie-
dern gemeldet.

WAS SIND DIE SANKTIONEN

BEI NICHTEINHALTUNG?

Oft hilft bei Verstol3en bereits, auf den Versto3 aufmerksam zu
machen. Sollte es zu einer Verurteilung kommen, beispielsweise
wegen Steuerhinterziehung, wird dem betreffenden Mitglied der
RICS-Titel aberkannt. AusschlUsse werden auf der internationa-
len Website der RICS veroffentlicht und genauer beschrieben. In
Deutschland, Osterreich und der Schweiz kam das bislang aber

selten vor.

GESPRACHSRUNDE: DER WEG ZUM MRICS-TITEL
DREI ANGERMANN ABSOLVENTEN BERICHTEN

Wer den MRICS-Titel am Namen tragen darf, muss zuvor eine anspruchsvolle Eignungsprifung ablegen.
Anu Rosler und Maximilian Kruse, beide Senior Consultant bei der Angermann Angermann Valuation
and Advisory GmbH, sowie Jan Simon, Senior Investmentberater bei der Angermann Investment
Advisory AG, haben jungst ihre Prafung erfolgreich abgeschlossen. Mit IN.PUNCTO sprechen sie Uber
ihre Erfahrungen auf dem Weg dorthin.

WAS WAREN DIE GRUNDE, SICH FUR EINE RICS-MITGLIEDSCHAFT ZU BEWERBEN?

JAN SIMON: Die personliche Identifizierung mit den Standards der RICS sowie die Mdglichkeit, Teil eines hochangesehenen Berufs-
verbandes zu sein, der zudem noch Uber ein ausgesprochen gutes internationales Netzwerk verflgt, waren fur mich entscheidend
fur die Bewerbung. AulRerdem glaube ich, dass die Mitgliedschaft sowohl meine eigene fachliche Kompetenz unterstreicht als auch
flr unser Unternehmen ein wichtiges Signal an unsere Kunden ist.

ANU ROSLER: Durch die Mitgliedschaft habe ich die Qualifikation erworben, bestimmte Tétigkeiten und Bewertungen auszu-
fUhren. Die Internationalitat und die breite Aufstellung des Verbandes in der gesamten Immobilienbranche waren flr mich weitere
wichtige Grunde.

MAXIMILIAN KRUSE: Der MRICS-Titel ist ein hochwertiges Gutesiegel, mit dem jeder in der Branche etwas anfangen kann. Mein
Counselor Stefan Gunkel MRICS hat darUber hinaus prophezeit, dass man sich am Ende des sehr aufwendigen Prufungsprozesses
fachlich und qualitativ auf einem deutlich héheren Niveau als zu Beginn befindet, und zwar unabhangig davon, ob man die Prifung

besteht oder nicht. »
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Anu Résler MRICS
Senior Consultant Angermann
Angermann Valuation and
Advisory GmbH

Angermann Valuation and
Advisory GmbH

WIE ZEITAUFWENDIG WAR DIE VORBEREITUNG

FUR DIE MRICS-PRUFUNG?

ANU ROSLER: Die Vorbereitungszeit hangt von der jeweiligen
Berufserfahrung und/oder dem immaobilienspezifischen Studium
des Kandidaten ab.

JAN SIMON: In meinem Fall belief sich die Vorbereitungszeit
beispielsweise auf sechs Monate. Neben dem taglichen Arbeits-
aufwand war es streckenweise schon eine Herausforderung,
sowohl den Anforderungen der RICS als auch den eigenen ge-
recht zu werden.

WIE WICHTIG IST DIE UNTERSTUTZUNG DURCH DEN
ARBEITGEBER UND WIE SAH SIE BEI ANGERMANN AUS?
JAN SIMON: Die Unterstltzung war fur das erfolgreiche
Abschneiden sehr wichtig. Auf diesem Weg noch einmal Danke
an Dr. Jens Noritz und Dr. Torsten Angermann FRICS sowie an
meinen Counselor Stefan Gunkel MRICS, die mir immer mit Rat
und Tat zur Seite standen.

MAXIMILIAN KRUSE: Schon war auch, dass die Kosten vom
Unternehmen Gbernommen wurden.

ANU ROSLER: Letztlich muss der Arbeitgeber die Mitglied-
schaft auch wollen und in ihr ein Nutzen fur das Unternehmen
sehen. Wie von Jan Simon bereits erwahnt, benotigt jeder Be-
werber einen Counselor, welcher bei mir ebenfalls mit Stefan
Gunkel MRICS einer unserer Geschaftsfuhrer bei Angermann
Valuation war. Geholfen hat mir in jedem Fall, dass wir in den
Monaten vor der Prifung die Projekte so verteilt haben, dass der
Lerneffekt im Rahmen der taglichen Arbeit moglichst gro war.

WAS WAREN DIE LERNINHALTE?

ANU ROSLER: Extra vorgegebenes Lernmaterial gib es nicht.
Vielmehr kann man aus etwa 20 unterschiedlichen ,Pathways"”
abhangig von eigenem Tatigkeitsfeld wahlen. Bei mir war es des-
halb der Bereich Valuation. Die Kombination aus dem gewahlten
,Pathway”, den individuell auszuwahlenden Schwerpunktberei-

chen, wie z.B. Projektentwicklung und Mietrecht, sowie Case
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Maximilian Kruse MRICS
Senior Consultant Angermann

Jan Simon MRICS
Senior Investmentberater
Angermann Investment Advisory
AG Advisory GmbH

Studies aus dem beruflichen Alltag ergeben dann den Prifungs-
inhalt. Wichtig ist es zudem, Uber aktuelle Themen und Verdnde-

rungen in der Immobilienbranche Bescheid zu wissen.

DAS UBERGEORDNETE THEMA DIESER IN.PUNCTO-
AUSGABE LAUTET ,AUF ZU NEUEN UFERN*.

INWIEWEIT IST DAS MOTTO SINNBILDLICH FUR DIE
EIGENE TATIGKEIT IM ALLGEMEINEN UND DIE
ERFOLGREICHE PRUFUNG IM SPEZIELLEN?

MAXIMILAN KRUSE: Der MRICS-Titel birgt natUrlich neue
Chancen fur mich personlich aber auch fur Angermann, da der
Titel ein hohes Mal3 an Fachkenntnissen und Arbeitsqualitat
symbolisiert. Da einige Kunden konkret Gutachten eines MRICS
verlangen, kann Angermann dem problemlos wie gewlnscht
nachkommen. Zudem wird die eigene Weiterentwicklung durch
die Mitgliedschaft geférdert. Und es ergeben sich neue Aufga-
ben und Perspektiven, die vorher nicht da waren.

ANU ROSLER: Durch die bestandene Priifung und das Lernen
davor haben sich sowohl der Wissenstand als auch das Aufga-
bengebiet erweitert. Selbst nach der Prifung ist man allerdings
nie fertig, sondern entwickelt sich permanent beruflich weiter.
JAN SIMON: Personlich denke ich, dass man sich stetig wei-
terentwickeln und neuen Herausforderung stellen muss. Eine
fundamentale Anforderung der RICS an ihre Mitglieder ist das
Jlebenslange Lernen”. Das ist auch meine Meinung. Man lernt
nie aus, vor allem nicht im Job. Vielleicht sind es nicht immer

neue Ufer, aber neue Wege.
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AUCT l‘)"' l
von Jason Schiess
Leitung Marketing & Digital NetBid Industrie-Auktionen AG

DIE ZUKUNFT VON
BEWERTUNGEN UND
ONLINE-AUKTIONEN
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nline-Auktionen haben sich im Maschinenhandel
weltweit langst durchgesetzt. Auf anderer Ebene war
das Geschaft bis vor kurzem noch nicht so fortschritt-
lich. ,Eine weitere Digitalisierung im Zweitmarkt fur Produktions-
maschinen blieb weitestgehend aus,” erklart Timm Langenfeld,

Vorstand der NetBid Industrie-Auktionen AG.

Timm Langenfeld

Vorstand NetBid Industrie-Auktionen AG

Die Aufnahme und Bewertung der Maschinen, Kundentermine
zur Besichtigung sowie die Abwicklung mit Logistikpartnern
fanden vor Ort und personlich statt. Mittlerweile sind aber die
Impulse fur Innovationen im Bewertungs- und Auktionsgeschaft
zu splren. ,Persdnliche Begegnungen sind extrem wichtig in
unserem Geschaft und die weitere Digitalisierung gibt uns die
Mdglichkeit, Kunden- und Geschaftsbeziehungen noch besser
zu pflegen und unser Serviceangebot ausweiten zu kdnnen”,

sagt Timm Langenfeld.

Eine Vorreiterrolle im Bereich der Digitalisierung nahm NETBID

bereits 1999 ein, als das Unternehmen seine zu dem Zeitpunkt
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Clemens Fritzen

Vorstand NetBid Industrie-Auktionen AG

revolutionare Plattform fUr Online-Versteigerungen ins Leben
rief und diese im Markt etablierte. ,Heute ist es zwar kaum vor-
stellbar, aber anfangs wurden wir fUr diese Innovation von vielen
Marktteilnehmern in der Branche beldchelt’, so Clemens Fritzen,
Mitgrinder und Vorstand der NetBid Industrie-Auktionen AG.

Allen Unkenrufen zum Trotz erfreute sich die Plattform einer
stetig wachsenden Beliebtheit. Ab 2012 hat sich Geschwindig-
keit im Online-Bereich, mit der sich der Zweitmarkt fur Maschi-
nen weiterentwickelt noch einmal rasant erhoht und NETBID ist
im gleichen Tempo mitgewachsen. Im Zuge dessen nahm auch
die Komplexitat der Projekte sowie die Ansprlche der Kunden
und Auftraggebern zu. Die Kundendatenbank von NETBID ist
heutzutage heterogener denn je und auch deutlich internatio-
naler gepragt. Zu den Auftraggebern gehdren oft multinationale

Konzerne mit komplexen Grol3projekten.

Der Rolle als Innovationstreiber bleibt NETBID weiterhin treu.

Um Besichtigungen fur die potenziellen Kunden aus fernen



Landern zu ermdglichen, nutzen die Projektleiter von NETBID

seit Jahren Videotelefonie. Wahrend der Lockdowns nahmen
auch Partner und Kunden hierzulande diesen Service immer
mehr in Anspruch. ,Zur Vermarktung unserer Top-Projekte und
Top-Maschinen setzen wir bei NETBID seit 2017 Drohnen-
videos ein und bieten unseren Kunden auch virtuelle Besichti-
gungen via Ogolo an. Beide Tools emotionalisieren das Projekt
und helfen das Kundeninteresse zu wecken.” so Clemens
Fritzen. Kombiniert mit einer umfassenden Beschreibung der
gebrauchten Maschinen und hochauflésenden Fotos sowie
Videos ist insgesamt eine Uberzeugende digitale Prasentation

der Maschinen gegeben.

Ein besonderer USP (Unique Selling Point) von NETBID ist IMAS,
eine proprietare Software, die den immer komplexer-gewor-
denen Anforderungen am Markt gerecht wird. IMAS steht fur
Intelligent Machine Auction Software und bildet die drei wesent-
lichen Prozesse im internationalen Zweitvermarktungs-Geschaft
digital ab:

1) Bewertung der Maschinen

2) Verwertung der Maschinen (Auktion oder Trading)

3) Abrechnung + Abwicklung

inkl. Treuhandkonten und EXPORT

Die Software wurde seit 1999 stetig weiterentwickelt und ist
weltweit einzigartig. Genau wie die NETBID-Experten, vereint
IMAS ausgepragte Expertise sowohl im Bereich der Bewertung
von hochkomplexen Maschinen und Anlagen als auch bei deren
Verwertung und Abwicklung. Eine Besonderheit ist ein Buchhal-
tungs- und Abrechnungsmodul, das speziell fur die rechtlichen
Anforderung des Insolvenzrechts entwickelt wurde - wie z.B. das
Management von einer grof3en Anzahl von Treuhandkonten, ge-

rade in Verwaltungszenarios mit multiplen Rechteinhabern.

WIE SIEHT DIE ZUKUNFT

BEI NETBID AUS?

Fakt ist, dass der Auftraggeber, heute genauso wie morgen, eine
professionelle und marktgerechte Bewertung seiner Maschinen
und Anlagen erwartet. Darlber hinaus wird auch weiterhin Wert
auf Diskretion, Schnelligkeit, und eine reibungslose Abwicklung
des Projektes gelegt werden. Die Kauferseite erwartet, Maschi-
nen und Anlagen zu einem guten Preis in einem transparenten
Verkaufsprozess erwerben zu kdnnen. Bei beiden Stakeholdern
ist das Vertrauen in das Unternehmen NETBID, seinen Auktions-
positionen, und seinen Prozessen die wichtigste Voraussetzung,

um eine erfolgreiche Zusammenarbeit sicherzustellen.

Um dies auch zukunftig in vollem Umfang zu gewahrleisten, ist die
strategische Weiterentwicklung von IMAS unerlasslich. Fir die an-
gestrebte Digitalisierung samtlicher Unternehmensprozesse wird
sowohl in Personal als auch in externe Expertise investiert. ,Wir
stellen derzeit unsere komplette [T-Infrastruktur um. Gleichzeitig
investieren wir in unsere Marke, unsere Website und unser Mar-
keting. Zusammengefasst haben wir all dies in unserem neuen

i

Claim ,Passionate about Machines","” sagt Clemens Fritzen.

Das Fundament fur weiteres Wachstum und ein erfolgreiches
Arbeiten im digitalen Zeitalter ist gelegt. ,Wir werden auch in Zu-
kunft noch einige Uberraschungen in Petto haben,” kommen-
tiert Timm Langenfeld. ,Ein neues Geschaftsfeld haben wir als
erster in der Branche bereits mit dem Produkt Sale & Lease-
back 5+ jungst erschlossen. Auf www.leaseback.de bieten wir
deutschen KMU's eine ergdnzende Finanzierungsoption an, bei
der eine gebrauchte Produktionsmaschine die einzig bendtige
Sicherheit stellt”, erganzt Clemens Fritzen zum Abschluss.
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DIE FASZINATION

LOST PLACES

(FAST) VERGESSENER ORTE

Lost Places bedeutet sinngemal3 ,vergessener Ort” und wird haufig mit Industrieruinen oder

nicht mehr genutzten militarischen Anlagen gleichgesetzt. Zahlreiche Bucher und Bildbande

beschaftigen sich mit diesen auRergewdhnlichen und verlassenen Orten, an
denen es scheint,.als ware hier vor Ewigkeiten die Zeit stehengeblieben.
Im Kontext ihrer urspranglichen Nutzung sind sie in Vergessenheit ge-

raten. Da , Lost Places” keinen Denkmalcharakter haben, werden sie auch

nur vereinzelt gezielt besucht oder zufallig gefunden.

von Julian Kréncke, Projektleiter im Bereich Distressed Real Estate bei der Angermann Consult GmbH

F U R UrbEx (Urban Explorer), also Menschen die

die Faszination an diesen Orten an einem unmittelbaren und

zielgerichtet Lost Places erkunden, liegt
authentischen Geschichtserlebnis, gepaart mit etwas Nerven-
kitzel und Gruselstimmung. Die Anzahl der Anhanger fir die-
se Leidenschaft wachst inzwischen stetig. Dies ist auch der
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Prasenz des Themas in den sozialen Medien geschuldet.
Immer mehr Bilder dieser verwunschenen Orte werden so

einer breiteren Offentlichkeit zuganglich.

Anders als_noch vor elnlgen Jahre geht es heutzutage nicht
mehr ausschlieBlich um weit entfernte Orte, wie z.B. den Welt-
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raumbahnhof Baikonur in Kasachstan.

Viele Lost-Places-Blicher haben mittler-
weile eher einen StadtfUhrungschar-
akter und Titel wie ,Verlassene Orte
in der Oberpfalz” oder ,Rummel im

Planterwald"”.

Die Publikation von Fotobichern ist
zwar nicht Teil unseres Dienstleistungs-
portfolios. Im Bereich Distressed Real
Estate befassen wir uns aber unter an-
derem mit dem Management und der
Verwertung von Immobilien, welche fur
die urspriingliche Nutzung keine Ver-
wendung mehr fanden. Teilweise unter-
scheiden sich die Gebdude sehrim Alter
und der Struktur, da die Unternehmen
und somit die Areale tber mehr als hun-
dert Jahre gewachsen sind. Wir finden
~Lost Places” an Produktionsstandorten
vor, wo in anderen Bereichen noch pro-
duziert wird.

Ich wurde nicht sagen, dass unsere
Faszination fur vergessene Orte unse-
re Richfung=im Immobilienbereich be-

5 i

stimmt hat.'Unsere Aufgabe besteht ja
gerade darin, fur die Eigentumer und in
Abstimmung mit den Behérden eine Stra-
tegie flr diese Areale zu entwickeln und

somit einer neuen Nutzung zuzufiihren.

Trotzdem sind auch wir immer wieder

fasziniert von diesen Orten und ge-

spannt, was uns hinter der nachsten
Tar erwartet. Hierbei entstehen-Bilder,
welche sich nicht fur die Verkaufsunter-
lagen eignen, welche wir aber trotzdem

gerne in diesem Rahmen oder auch auf

Instagram (@distressed_real_estate) mit
anderen teilen.
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VON MARKUS KULLMANN

Niederlassungsleiter Angermann Frankfurt

UND WIE GEHT ES IN
FRANKFURT WEITER?

Welche Gedanken machen sich die Ver-
treter der Stadt und wesentlichen Player/
Treiber am Markt, um aus ,Bankfurt” endlich
Frankfurt zu machen?

Welche Aktionen und MaBnahmen stecken
in den Schubladen bzw. sind schon im
Gange, um die Mieter von morgen von
Frankfurt zu Uberzeugen?

Diesen und weiteren Fragen wollen wir
in der neuen Reihe ,Who's Next?" auf
IN.PUNCTO-online in den kommenden
Monaten in Gesprachen mit unterschied-
lichen Gesprachspartnern nachgehen.
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ANGERMANN

Seit 1953.

REAL ESTATE

Hauptsitz Hamburg:
ABC-Strafle 35

20354 Hamburg

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

valuation@angermann.de

Berlin:

Lennéstrale 1

10785 Berlin

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

Guiollettstralle 48

60325 Frankfurt am Main

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

Windmuhlenstr. 3

30159 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

kontakt@angermannsweden.com

www.angermann-realestate.de

www.blrosuche.de

bijrosuchef'—e

Oaklins

MERGERS & ACQUISITIONS

Hauptsitz Hamburg:
Oaklins Angermann AG
ABC-Stralle 35

20354 Hamburg

Tel.: +49 (0)40-3 49 14-160

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-Stralle 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
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Angermann Machinery & Equipment

AUCTIONING & FINANCE

Hauptsitz Hamburg:
ABC-Stralle 35

20354 Hamburg

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

service@netbid.com

Baden-Wiurttemberg:
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
Spanien:

Tel.: +34 661 411 469
garcia@netbid.com
Osterreich:

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

Tel.: +31 (0)20 722 0 922
info@netbid.nl

Polen:

Tel.: +48 (0)22 - 636 02 70
walachowski@netbid.com
Tschechische Republik:
Tel.: +42 0224 - 93 43 69
info@netbid.cz

Slowenien:

Tel.: +386 (40) 515 140
weiksler@netbid.com
Ungarn:

Tel.: +36 (0) 30 2748 744
magyari@netbid.com
Bulgarien:

Tel.: +359 2 448 669 5

tanushev@netbid.com

Korea:
Tel.: +82 10 3713 0504
kim@netbid.com

www.netbid.com

n N=TBID
LEASEBACK

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

www.leaseback.de

K V=SSELBID

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

www.vesselbid.com

: Member of NetBid Group

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

www.immobid.de

NordLeasing

ABC-Stralle 35

20354 Hamburg

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

www.nordleasing.com

=== | Deutsche
=== | Einkaufsfinanzierer

Bolzstrale 3

70173 Stuttgart

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

www.einkaufsfinanzierer.com

EK PLUS

Ein Unternehmen der Angermann Gruppe

ABC-Stralle 35

20354 Hamburg

Tel. +49 (0)40-3 49 14-183
stefan.linge@angermann.de

www.ekplus.de
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»ES macht keinen Sinn,
kluge Kopfe einzustellen
und ihnen dann zu sagen,

was sie zu tun haben.
Wir stellen kluge Kopfe ein,

damit sie uns sagen,

was wir tun konnen.“

Steve Jobs

IN.PUNCTO





