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FAMILIENVERMOGEN: Es gibt

sie noch!
Von Christian Bomhard

Es war einmal vor langer, langer Zeit ...
lautet der Anfang vieler Marchen.
Doch, das gibt es tatsachlich noch:
Immobilienbestidnde vermogender
Familien und familiennaher Institutio-
nen die in den letzten fiinf, zehn, 20,
manchmal auch 30 Jahren keinen ex-
ternen Berater gesehen haben. Und es
gibt Berater, die sich gerne genau mit
solchen Portfolien beschaftigen.

Was ist das Besondere an solchen Be-
standen, und wie geht ein Berater, der
die Gelegenheit hat, solche Kunden
beraten zu dirfen, hier vor? Ein Bericht
aus der Praxis (typisiert dargestellt,
jegliche Ahnlichkeit mit lebenden oder
verstorbenen Personen ist rein zufallig):

Mebhr...

MIETFLACHENPOTENTIALE:
Der Weg zum Gliick

Von Mario Bonet

Welcher Immobilienkdufer hat sich
noch nie gewundert, auf welch téner-
nen FiiBen so manches Objekt prasen-
tiert wurde? Ein paar Aktenordner mit
Flachenlisten, einige Schwarz-WeiR3-
Plane von unbekannter Aktualitdt,
dazu ein Preisschild und schon sollen
die Millionen flieRen.

So etwas gibt es heutzutage nicht
mehr? Sind dann also keine Deals (nach
aufwendiger Due Diligence) geplatzt,
weil plotzlich herauskam, dass die aus-
gewiesene Vermietung ,nach gif’ am
Ende doch eine BGF-Vermietung war?
Hat noch nie ein Kaufer vor einem Ver-
kaufsobjekt gestanden und vergeblich
nach einem nicht existenten Geschoss
gesucht, das aber ,gemall Excel-Liste”
einen Beitrag zur Rendite leistet? Falls
nicht, dann waére ja alles gut...

Mehr...

DATENRAUM 3.0 oder Wie

man eine Immobilie in der
Transaktion zum Leuchten
bringt

Von Sascha Donner und James Bauer

Attraktive Wertsteigerungen, die frii-
her allein durch geschickte Nutzung
der Marktzyklen zu erwirtschaften
waren, sind heute nur durch eine in-
tensive Beschaftigung mit der Immobi-
lie zu erreichen. Auf der Suche nach
Rendite haben Investoren dabei die
Dokumentation neu entdeckt.

Eine strukturierte Dokumentation ist
nicht nur unabdingbare Grundlage je-
der Due Diligence, sie hat —strategisch
betrachtet— auch einen erheblichen
Einfluss auf den Transaktionsprozess,
die Verhandlungsposition des Verkau-
fers und letztendlich auf den Kaufpreis.
Nach Expertenmeinung kann durch
eine gut aufbereitete Verkaufsdoku-
mentation ein um 5-10% hoherer Kauf-
preis erzielt werden. Die Dokumentati-
on per se wird dadurch zu einem Asset
und Value Driver.

Wadhrend ein Verkdufer friiher seinen
Papierdatenraum in der Regel selbst
unter groBem Aufwand erstellt hat,
wird heute die Strukturierung des nun
digitalen Datenraumes meist neben
dem eigentlichen Tagesgeschaft des
Asset oder Property Managers erledigt
oder dem Datenraum-Provider gleich
mit Ubertragen, da digitale Dokumente
ja auch so ein bisschen ,IT“ sind. Bei
Online-Datenraumen, die potentiellen
Kaufern zur Prifung bereitgestellt wer-
den, handelt es sich daher haufig um
digital Dokumente, die ohne erkennba-
ren strategischen Fokus, zum Teil unge-
prift, in eine mehr oder weniger ziel-
fihrende Struktur einsortiert wurden.

Mehr...

nehrWERT fiir lhre Immobilien
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>>> Familienvermégen (Fortsetzung):
Haufig anzutreffen sind Bestdnde, die
sich in der Summe im oberen zweistel-
ligen oder niedrigen dreistelligen Mio.
EUR Bereich bewegen und deren ein-
zelne Bestandteile aus Objekten beste-
hen, die fir den kleinen Privatinvestor
zu groR und fir den professionellen
institutionellen Investor zu klein sind;
der sogenannte ,Sandwich-Bereich”,
oft zwischen 1,5 und 5 Mio. EUR je Ein-
zelobjekt. Fir gewdhnlich sind solche
Bestdnde historisch gewachsen, gerne
,rund um den Kirchturm® angesiedelt,
eine Vielzahl von Nutzungsarten abde-
ckend und in der Retrospektive ohne
erkennbare Gesamtstrategie (man ist
geneigt zu sagen: ,wahllos“) angehauft.

Typisches Beispiel: auf Empfehlung
wurde steuerlich induziert zugekauft,
oder es wurde vom lokalen und be-
freundeten Bautrdger erworben. Pikant
ist die Situation, wenn das Immobilien-
portfolio - oft tiber Jahrzehnte hinweg -
ausschlieBlich von familidgren Entschei-
dungstragern gemanagt wurde und
vielleicht auch noch wird, die, haufig
anzutreffen, keine besondere immobi-
lienwirtschaftliche Fachkompetenz
aufweisen und mehr der Einsatz und
die Beschaftigung eines oder mehrerer
Familienmitglieder im Vordergrund
steht als die professionelle Immobilien-
bewirtschaftung eines komplexen Fami-
lienvermogens.

Auch sehr haufig anzutreffen: Die Fami-
lien sind nicht mehr operativ unter-
nehmerisch tatig, Fokus ist auf Be-
standserhalt und laufende Ausschiit-
tung zum Lebensunterhalt gerichtet.
Eines ist klar: Das Thema Immobilien ist
deutlich mehr als alle anderen Asset-
Klassen bei Familienvermdgen emotio-
nal besetzt. Nur wer als Berater ver-
steht, diese Emotionalitdit ernst zu
nehmen und die oft vielfaltigen Interes-
sen der entscheidungsbefugten Famili-
enmitglieder in Gleichklang zu bringen,
also, dahin zu bringen, an ,einem

Strang” zu ziehen, der wird generati-
onsiubergreifend ein Immobilienportfo-
lio dauerhaft stabil aufstellen kdnnen.
Dazu muss aber die Bereitschaft einer
Familie da sein, sich ,in die Blcher
schauen zu lassen”, das tut dann auch
weh und muss durch vertrauensbilden-
de MaRnahmen vor- aber auch nachbe-
reitet werden, denn die Verantwortli-
chen von Fehlentscheidungen aus der
Vergangenheit sind oft (noch) an Bord.

Erfahrungsgemal bietet sehr haufig ein
Generationswechsel die gute Gelegen-
heit ,alte Zopfe abzuschneiden“ und
sich externen Rat einzuholen. Das kann
dann eine Einmalberatung sein oder
auch eine zeitlich befristeter Auftrag
mit einer klaren Zielsetzung. Die wich-
tigsten Fragen, die sich stellen:

e Sind die Entscheidungstrager grund-
satzlich konsensfahig?

e Gibt es die Bereitschaft, Verande-
rungen mitzutragen?

e Gibt es die Bereitschaft, sich fir die
Aufgabe umfassend ,in die Biicher
schauen zu lassen”?

Nur wenn diese Fragen mit ,ja“ beant-
wortet werden, kann der Berater sein
Programm abspulen. Das kénnten sein
(modularer Aufbau): Bestandsaufnah-
me, Machbarkeitsstudie, Risiko- und
Potenzialanalyse (dazu gehort natlirlich
auch Flachenoptimierung durch Um-
stellung auf gif oder BGF), Strategie-
entwicklung, Prozessentwicklung, Ma-
nagement Informationssystem, Mehr-
jahresplanung, Begleitung der takti-
schen Umsetzung.

Wenn eine der Fragen mit ,nein” be-
antwortet wird, dann missen die Ob-
jekte in der existierenden Portfolio-
struktur eben weiter wie bisher bewirt-
schaftet werden, frei nach den
Grimm’schen Bridern:

.. und wenn sie nicht leer stehen,
dann sind sie noch heute vermietet...”.

* % %
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>>> Datenraum (Fortsetzung): Die
digitale Plattform selbst gibt der Doku-
mentation dabei den Anschein von
Struktur und Ordnung. Wenn man den
Inhalt genauer betrachtet, handelt es
sich jedoch meist mehr um eine ,,Onli-
ne-Datensammlung” als um einen
standfesten Due-Diligence-Datenraum.

Warum verdienen unsere digitalen
Dokumente nicht mehr die sorgsame
Priifung, Selektion und strategische
Zusammenstellung entsprechend lhrer
Bedeutung als ,,Value-Driver”?

Die Digitalisierung von Prozessen, die
zunehmende Ablenkung durch das Ta-
gesgeschaft und knappe Personalde-
cken fihren zu einem Phanomen, wel-
ches der Branche im Allgemeinen und
dem jeweiligen Investor im Verkaufs-
prozess materielle Nachteile bringt.

Sofern eine sachverstdndige Durchsicht
des Datenrauminhalts stattfindet, wird
diese haufig erst nach der Erstellung
des Datenraums durchgefiihrt. Dies
verzogert regelmaRig die Verkaufsvor-
bereitung und flhrt zu vermeidbaren
Feedbackschleifen und Doppelarbeiten.
Entfallt die finale Priifung aus Zeit- oder
Ressourcengriinden ganz, missen In-
formationsdefizite und Inkonsistenzen
spatestens im Q&A-Prozess ,unter
Schmerzen” geheilt werden. Dies kann
zu ungewollten Garantien und zu Kauf-
preisabschlagen fiihren — im schlimms-
ten Fall zum Scheitern der Verhandlun-
gen.

Das in den Anfangszeiten der Real Esta-
te Branche aus dem M&A-Bereich ab-
geleitete 3-Stufen-Modell aus Daten-
Anfragen, Daten-Einsammeln und Da-
ten-Prifen erfillt damit heute nicht
mehr die Anforderungen eines dynami-
schen Marktes.

LifeCycle Datenraum - Die Suche nach
dem heiligen Gral

Der Wunsch nach mehr Kontrolle und
Transparenz hat in den letzten Jahren
die Hinwendung zu LifeCycle Daten-

w.realu

raumen verstarkt. Aufgrund der kom-
plexen Prozesse kommt es naturgemal}
auch im Bestandsdatenraum vor, dass
Dokumente fehlen, veralten oder die
vorgegebenen Anforderungen nicht
erfillen.

Der anfangliche Wunsch der Investoren
einfach per Knopfdruck auf einen
Transaktionsdatenraum umschalten zu
konnen, ist in der Praxis nicht realisier-
bar. Der Glaube an den switch per click
hat jedoch viele Verkaufer in den letz-
ten Jahren unsensibler in Bezug auf
eine sorgsame Transaktionsvorberei-
tung gemacht. Fehlstellen werden viel
zu oft nur rudimentar im Prozess eines
anstehenden Verkaufs beseitigt, ver-
steckte ,Tretminen” hdaufig géanzlich
Ubersehen.

RealEngineering — Ein Paradigmen-
wechsel im Zeitalter der Digitalisierung

Dokumente, egal ob sie in Papierform
oder als ,Bits und Bytes“ vorliegen,
enthalten Daten. Daten sind immer nur
selektive Abbilder der Realitat. Erst der
Mensch generiert durch die subjektive
Bewertung von Daten daraus Informa-
tionen. Was daher von grundlegender
Bedeutung ist, ist die sinnvolle und
fachkundige Interpretation von Daten
durch den ,,Faktor Mensch”.

Um eine schliissige Dokumentation zu
erstellen wird Know-how aus verschie-
denen Bereichen vom 6ffentlichen Bau-
recht Uber die Architektur, die Haus-
und Umwelttechnik, die kaufmannische
Objektverwaltung, bis hin zu steuerli-
chen und gesellschaftsrechtlichen Be-
langen benotigt.

Wenn der Investor ein positives finan-
zielles Ergebnis bei An- und Verkauf
erzielen will, dann kann er von der Er-
fahrung eines kompetenten Beraters
profitieren, der die vielseitigen Facet-
ten der Immobilien und der Immobili-
enbranche versteht und eine Immobilie
wahrlich ,,zum Leuchten” bringt.

* % %
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>>> Mietfldchenpotentiale (Fortset-
zung): Es gibt sie immer haufiger: Pro-
fessionelle Immobilien-Prasentationen,
auch mit eigener Webseite, tollen Ren-
derings, vielen Detailinformationen und
sogar mit korrekten Flachenangaben.
Der Weg dahin ist manchmal jedoch
steinig und schwer*.

Ist die Datenlage unklar, dann &duRert
sich die Hilflosigkeit meist darin, dass
zunachst die Allzweckwaffe ,AufmaR’
ausgepackt wird. Im Ergebnis hat man
dann aktuelle Daten, die aber leider
nicht so recht zu den Vertragen passen
wollen. Dazu gibt es dann sensibilisierte
Mieter, die sich infolge des AufmaRes
fragen, ob sie vielleicht zu viel Geld fir
zu wenig Mietflaiche bezahlt haben.
Vermessungen konnen den Mietfrieden
storen und sollten auch deshalb nur
sehr sparsam eingesetzt werden.

Was macht man aber, wenn man kein
Vertrauen in die Vertragsflachen hat?
Zunachst: Wer sich mit seinen Flachen
beschaftigt, sollte das auch als Chance
verstehen.

Am Anfang steht eine professionelle
Mietflachenanalyse per CAD und Da-
tenbank. Haufig reichen schon die Be-
standsplane, manchmal in Verbindung
mit einer diskreten Objektbegehung,
um genug Anhaltspunkte fir die Rich-
tigkeit oder Korrekturbedirftigkeit des
Mietflachenausweises zu erhalten.

Natirlich fordern solche Analysen in
Einzelfallen auch unerwiinschte Tatsa-
chen zutage. Andererseits erfahrt man
zugleich Gewissheit dartiber, wie grof3
(oder wie unerwartet klein) das vermu-
tete Problem ist und kann Losungen
erarbeiten, bevor ein Mieter oder ein
Kaufer den Finger auf die Wunde legt.

In den meisten Fallen jedoch liefert
eine Mietflachenanalyse eher positive
Ansdtze, mit denen mehr Ertrag

1 . . .
frei nach Xavier Naidoo
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und/oder eine bessere Preisattraktivitat
erzielt werden kdnnen.

Besonders altere Mietvertrage basieren
haufig noch auf der ,begehbaren Fla-
che hinter der verschlossenen Tur".
Grundflachen von Leichtbau und Ge-
meinschaftsflichen wurden oft nicht
oder nicht vollstdndig ausgewiesen.
Flachenmehrungen von 3-8% sind da-
her keine Seltenheit.

Kann man solche Mietflachenpotentiale
nur bei Neuvermietungen realisieren
oder auch in Bestandsvertragen? Nun,
kein Mieter wird eine Mieterhéhung
akzeptieren, blof8 weil sich die Berech-
nungsmethode gedndert hat. Rechnet
man jedoch die beabsichtigte Erh6hung
um auf die Restlaufzeit des Mietvertra-
ges und bietet einen Ausgleich in Form
von mietfreien Zeiten an, so kann die
Gesprachsbereitschaft beim  Mieter
signifikant steigen. Kurzfristiges Profit-
denken ist in Mode und daher sind zwei
mietfreie Monate zum Termin ,,sofort”
ein gutes Mittel um die Mieterhdhung
zum Termin ,spdter” vereinbaren zu
kdénnen.

Die Vorteile liegen auf der Hand: Mehr
Mietertrag = hohere Bewertung, bzw.
hoherer Verkaufspreis.

Die an dieser Stelle haufig ins Feld ge-
fihrte Betriebs- und Nebenkostenab-
rechnung ist kein grofRes Hindernis. Sie
muss zum einen nicht zwingend ,nach
Flache” erfolgen und zum anderen kann
auch ein anderer Umlageschliissel als
die Mietflache vereinbart werden (z. B.
ein Prozentsatz auf Basis der bisherigen
Flachenberechnung oder der BGF).

Wie immer gilt hier der Grundsatz, dass
Wissen Macht ist. Wer seine Probleme
kennt, der kann handeln. Wer nicht um
seine Chancen weil}, der kann sie nicht
nutzen.

* % %
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