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Spezialisten schlagen Generalisten

Ob Immobilienportfolien, Denkmalschutzimmobilien, Entwicklung ganzer urbaner Areale — es gibt Immobilienspe-

zialisten, die im deutschen Immobilienmarkt dem Vermittler und Anleger mit sachlicher und lokaler Kompetenz
attraktive Immobilienprodukte anbieten konnen. finanzwelt befragt Experten zur Rolle des Vermittlers

und den Vorteilen der Spezialisierung.

finanzwelt im Gesprdch mit den Experten:

Manfred Koch, \orstand [id] Immobilien in Deutschland AG

Michael Ries \Vorstand pantera AG

Charles Smethurst, Geschiftsfihrer Dolphin Capital GmbH

finanzwelt: Ist die Realimmobilie fiir
den Vermittler eine Moglichkeit, aus
dem Korsett des § 34f zu ,fliichten,
indem er sich auf deren Vermittlung
spezialisiert?

Walter ) Der Vermittler nach § 34cist
von den Regularien noch am wenigs-
ten betroffen — noch. Fiir den Finanz-
dienstleister aus der Allfinanz stellt sich
aber gerade jetzt bei intelligenten Anla-
gekonzepten um die Immobilie die
Frage: Was darf ich noch? Auf dieser
Schwelle bleiben viele stehen.

Ries ) Auch wir sehen das Problem der
Qualifikation gerade bei den Vermitt-
lern, die aus dem Allfinanzbereich zur
Immobilie stoflen mochten. Viele von
ihnen finden Immobilie interessant,
haben aber wenig Verstindnis dafiir,

Jorg Walter, Geschiftsfihrer IVM GmbH

dass der Vertriebsweg ein anderer istals
im Versicherungs- oder Beteiligungs-
bereich. Wir konzentrieren uns auf
Qualitit und sehen uns gezwungen,
rigoros auszusieben — nur rund 5 % der
Vermittler aus der Anlagewelt erfiillen
unsere Anforderungen derzeit.

finanzwelt: Nur 5 %? Wie lasst sich die
Zahl verdoppeln?

Smethurst )} Das Entscheidende fiir
den Vertrieb ist, dass er sich spezialisiert
und das, was er tut, auch beherrscht.
Die Anlageprodukt-Welt hat mit der
Realimmobilien-Welt nicht viel ge-
mein. Ein Umstieg in die Immobilien-
welt fordert dem Vermittler aus dem
Anlagebereich Umstellungen ab. Wer
die Realimmobilie verkauft, muss den

Manfred Koch
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gesamten Prozess begleiten, anders als im
Anlagebereich, wo fur viele Finanz-
dienstleister ihr Engagement mit dem
Einreichen des Zeichnungsscheins endet.
Es sind zwei sehr verschiedene Heran-
gehensweisen. Der Vermittler, der neu
in die Realimmobilien-Welt eintreten
will, muss sich umstellen, qualifizieren,
spezialisieren.

finanzwelt: Wie kann man dem Ver-
mittler helfen, um sich fiir die Immo-
bilienwelt zu qualifizieren?

Walter ) Es geht nur mit Ausbildung,
mit Fortbildung. Der Vermittler muss
sich in diese Richtung qualifizieren
wollen. Als Vertriebsleitung ist es unse-
re Pflicht, fir kompetente Unterstiit-
zung bei der Qualifizierung zu sorgen,




’ Charles Sméthurst

was wir gerne und strukturiert anbie-
ten, der Antrieb dahin muss jedoch
vom Vermittler selber ausgehen.

finanzwelt: Derzeit sorgt die Politik durch
die Mietpreisbremse fiir Unruhe gerade
bei der Anlageimmobile. Sind diese
Effekte real?

Koch ) Die Einfithrung der Mietpreis-
bremse hat faktisch nicht funktioniert.
Die politische Intention wird von unge-
wollten Effekten vollig konterkariert. Bei-
spielsweise waren in Berlin Bezirke wie
Reinickendorf und Spandau bislang ent-
spannt, aber nach Einfithrung der Miet-
preisbremse plotzlich im Fokus der pro-
fessionellen Investoren, weil sie dort mit
den Kappungsgrenzen noch keine Pro-
bleme haben. Da kénnen diese Investo-
ren jetzt noch richtig zuschlagen. Diese
Folgen hat die Politik sicher nicht gewollt,
muss aber jetzt mit ihnen fertig werden.
Walter )} Die Mietpreisbreme ist nicht
in allen Regionen wirksam, sondern nur
in denen, die auch bei dieser Mafinahme
mitmachen. In der Praxis sehen wir, dass
das Geschift sich folglich verlagert und
das Resultat ist, dass die Preise tenden-
ziell dort, wo es keine Mietpreisbrem-
sen gibt, explodieren werden. Dort, wo
die Mietpreisbremse in Kraftist, werden
sich Preissteigerungen aus unserer Sicht
erst zeitlich verschieben und spiter
rasch aufholen.

finanzwelt: Realimmobilien sind be-
kanntermaflen fiir den Vertrieb interes-

sant, aber auch haftungsrelevant. Wie
erkennt ein Vermittler eine ,,Schrottim-
mobilie“?

Smethurst ) Auf den ersten Blick mog-
licherweise nicht sofort, aber wenn der
Vermittler gut ausgebildet ist und sich
im Realimmobiliengeschift auskennt,
dann sollte er in Bezug auf Lage und
Bauqualitit schnell erkennen konnen,
ob der Preis deutlich tiberzogen ist. Das
sollte tibrigens eine Minimalvorausset-
zung fur jeden Immobilienprofi sein.
Koch » Die Realimmobilien sind nichts
fiir Vermittler, die darauf aus sind, sehr
schnell sehr viel Geld zu verdienen.
Dabher sollte jeder seritse Vermittler sich
selbst davon tiberzeugen, ob die Qua-
litit der Immobilie im Verhiltnis zur
Vertriebsprovision steht.

Walter ) Solche Auswiichse sind aber
nur teilweise ein Verschulden der Ver-
mittlerschaft, es liegt zum Grofiteil an
unseriosen Bautrigern und Vertriebs-
organisationen, die Vermittlern schlicht
Schrott zur gutgliubigen Vermittlung
geben. Ein belastbarer Ehrenkodex fiir
die Branche lisst sich leider nicht schaf-
fen, daher ist fiir den Vermittler die
Auswahl seiner Partner entscheidend.
Ich erinnere nochmals an die Notwen-
digkeit einer Grundausbildung fiir Ver-
mittler im Immobilienbereich — nur so
kann der Vermittler seine Partner infor-
miert auswihlen.

Ries ) Ein gestandener mittelstindi-
scher Bautriger, der dauerhaft Immo-
biliengeschift betreiben will, kann sich

ichael Ries
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ein solches Angebotsverhalten nicht leis-
ten. Ein seri6ser Bautrdger wird sich in
Anlehnung an die gesetzlichen Regula-
rien aufstellen. Wir erkennen dies im Ver-
trieb daran, wenn er analog zu IDW $4
prospektiert, also den Vermittler nicht
nur mit ein paar fliegenden Blittern
hausieren gehen lisst. Ferner an der
Dokumentation und dem Bestehen auf
deren Einhaltung, nicht nur auf den
Notartermin. So wird der Vertrieb ge-
zwungen, qualifiziert zu beraten — auf
diese Weise wird Haftung weitgehend
ausgeschlossen.

finanzwelt: Wie kann ein aus der Allfi-
nanz kommender Vermittler eine aus-
reichende Qualifikation fiir einen erfolg-
reichen Start in der Immobilienwelt
erlangen?

Ries » Grundsitzlich muss sich dieser
Vermittler erst einmal einer Grund-
schulung unterziehen, in unserem Falle
an unseren jeweils passenden Work-
shops und Ausbildungsgingen teil-
nehmen. Wir verfolgen hier einen Aka-
demiegedanken, an dessen Ende der
qualifizierte und dadurch erfolgreiche
Vermittler steht. Qualitit schldgt auch
hier Quantitit, daher wollen wir auch
wissen, mit wem wir arbeiten, es zahlt
fiir uns die personliche Historie und das
bisherige Verhalten im Vertrieb. Denn:
Was unsere Vermittler drauflen erzih-
len, wird uns voll angerechnet. Sie
erkennen: Wir wollen nicht, wir kénnen
gar nicht, mit jedem zusammenarbeiten.
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finanzwelt: Gibt es aus Threr Sicht eher
zu wenige gute Immobilien fiir Ver-
mittler oder zu wenig gute Vermittler
fiir Immobilien?

Smethurst ) Im Bereich der Realim-
mobilie lebt der Markt stets in einer
Mangelsituation. Die Herausforderung
fiir uns ist es, gute Projekte zu finden.
Bundesweit gesehen haben wir keine
Wohnungsnot, sondern eine Konzen-
tration auf gewisse Standorte bzw. sogar
Mikrostandorte. In diesen Gebieten ein
gutes Projekt zu finden, ist zunehmend
schwierig.

Ries )} Viele haben sich letzthin auf die
Wohnimmobilie gestiirzt. Die Nachfra-
ge ist grofd und die Kriterien sind immer
gleich: moglichst zentral, moglichst gut
gelegen. Das Problem ist, dass auch sol-
che Akteure, die keine Ahnung vom
Immobilienmarkt haben, sich daraufthin
in die Projektentwicklung stiirzen. So
entstehen Projekte am Markt vorbei.
Dies fithrt zu Verwerfungen, auch im
Vertrieb.

Walter ) Das ist eine Momentaufnah-
me, die zeigt, wo wir in zwei bis drei Jah-
ren stchen werden. Die Handwerker-
preise explodieren, Standorte werden
teurer, d. h. die Preise werden weiter stei-
gen. Wer heute einkaufen kann, wird
weiterhin gut dastehen. Wir selber kon-
nen entspannt in die Zukunft blicken,
denn wir haben derzeit iiber 60 Objek-
te im Bestand. Fiir einen Newcomer wird
so etwas nicht von heute auf morgen
moglich sein.

Smethurst } Das kann ich nur unter-
streichen. Wenn man nicht schon vor
finf Jahren auf die sich abzeichnende
Situation reagiert hat, ist das Umfeld
schwierig. Man begibt sich dann in Kon-
kurrenz mit denen, die teilweise schon
Jahrzehnte am Markt sind. Auch wir
haben uns schon vor Jahren mit Objek-
ten ,eingedeckt®, iiber unsere Netzwer-
ke erhalten wir dartiber hinaus weitere
Angebote, die unseren Anforderungen
entsprechen. Wenn Sie aber diese Struk-
turen nicht schon vor Jahren geschaffen
haben, dann werden Sie es schwer haben,
dem Markt und dem Vermittler reelle
Objekte anbieten zu kénnen.

finanzwelt: Haben Sie sich lokal oder
sachlich spezialisiert?
Smethurst ) Sowohl als auch. Wir sind
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tiberregional titig und haben ein eta-
bliertes Netzwerk, mit dem wir seit rund
20 Jahren zusammenarbeiten. Die An-
forderungen an die Due Diligence haben
wir dabei andauernd gesteigert. Aus
unserer Sicht st es die Verantwortung des
Entwicklers, auch externe Expertise zur
Werthaltigkeit der einzelnen Immobilie
vor Ort beizubringen, dies geht nur lokal.
Will der Vermittler dann z. B. wissen,
wie die Mieterwartungen sind, welche
Qualitit die Lage hat, so kann er das
auf diese Weise relativ einfach heraus-
zufinden.

Koch » Wir bauen lokale Kompetenz
auf und kaufen chancenorientiert aus
Sondersituationen. Wir gehen aber nie-
mals in Hotspots. Beispielsweise ist fiir
uns Berlin nicht nur Mitte, nicht Char-
lottenburg, nicht Prenzlauer Berg. Es gibt
geniigend tolle Ecken z. B. in Steglitz und
anderswo. Wir haben unsere Nische in
Berlin nicht am Kudamm, sondern im
gutbiirgerlichen Wohnumfeld. Hotspots
und spektakulire Projekt sind uns eine
Nummer zu heifS.

finanzwelt: Ist lokale Kompetenz wichtig?
Walter » Wir haben uns derzeit auf vier
Standorte spezialisiert. Als Newcomer
an fremden Standorten haben Sie es
schwer, gegen Platzhirsche anzutreten.
Lokale Kompetenz besitzen heif3t fiir
uns bessere Information, bessere Netz-
werke, bessere Finanzierungsbedingun-
gen und letztlich damit bessere Immo-
bilienangebote.

Koch ) Lokale Kenntnisse sind eminent
wichtig. Wenn z. B. grofSere Wohnanla-
gen erworben werden, um sie zu opti-
mieren, ist die Analyse der Vor-Ort-
Situation ausschlaggebend fiir uns.
Researchberichte nutzen uns da wenig,
die Vor-Ort-Analyse erfolgt griindlich
und personlich, nur so kommen wir zu
fundierten Entscheidungen.
Smethurst } An wichtigen Standorten
unterhalten wir eigene Biiros, auch um
regionale Kenntnisse zu erwerben, in
erster Linie aber fiir den Einkauf. Fiir
die Einkaufsentscheidung sind ver-
schiedene Kriterien ausschlaggebend.
Neben unseren eigenen Auswertungen
ist erstrangig das Gesprich mit dem
Vertrieb fiir uns entscheidend. Wenn
der Vertrieb uns sagt, man sihe die
Chancen fir ein Objekt nicht, dann
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kaufen wir es auch nicht. Die Kaufent-
scheidung fiir ein Objekt bildet sich
immer als eine Entscheidung aus sich
erginzenden Sichtweisen: Expertise,
lokaler Wissensvorsprung und vertrieb-
liche Aspekte. Dabei ist jeweils die Ziel-
gruppe fir das einzelne Objekt zu be-
achten, aber auch Ausstattung und ener-
getische Qualitit flieffen mit ein.

finanzwelt: Warum sollte der Vermittler
sich fiir die Zusammenarbeit mit einem
Spezialisten entscheiden?

Smethurst ) Schlicht weil ein Spezialist
die Marktkenntnis in seinem Bereich
hat. Das Risiko der Fehlerquote fiir Ver-
mittler und Anleger wird dadurch deut-
lich reduziert. Die Grundregel einer
jeden Anlageentscheidung ist die griind-
liche Information tiber die Geldanlage
— es ist die Pflicht und Aufgabe eines
Vermittlers, sich genau zu erkundigen,
mit wem er eine Partnerschaft im Sinne
des Kunden eingeht.

Koch ) Der Spezialist ist in seinem
Bereich jemand, der weif$, was er macht.
Das klingt banal, ist aber entscheidend
fur den Erfolg einer Immobilienent-
wicklung und damit auch fiir den Anla-
geerfolg des Kunden und die Haftung
des Vermittlers. An dieser Stelle wende
ich mich an die Vermittler: Bitte prii-
fen Sie die Kompetenz Threr potenziel-
len Partner selbst, denn grundsitzlich
kann jeder von sich alles behaupten.
Ries ) Da wir als Vertrieb grundsitz-
lich mithaften, sind wir daran interes-
siert, mit den richtigen Partnern zusam-
menzuarbeiten: Wer ist unser Partner,
welche Referenzen hat er, was hat er
bewiesen, welche Liquidititsdecke be-
sitzt er, kann der Partner diese bestimm-
te Immobilie beherrschen? So sind
Denkmalschutzimmobilien z. B. eine
der Spezialititen von Herrn Smethurst.
Nicht alle beherrschen diese Sparte,
denn allein die administrativen und
rechtlichen Anforderungen sind kom-
plett anders als bei anderen Immobi-
lienprojekten. Wir als Vertrieb versu-
chen bereits bei der Partnerauswahl
Schaden auszuschliefien, denn der Ver-
trieb haftet letztlich de facto immer.
Deswegen ist fir den Vertrieb wichtig,
sich von Anfang an aus der Haftung
herauszuziehen — durch die Wahl sei-
ner Partner. ™ (cs)



