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Expo Real Messeausgabe

Integritat, Expertise und Nahe - Kundenerwartungen

an einen internationalen Immobilienfinanzierer

Durch die Finanz- und Wirtschaftskrise haben sich viele Rahmenbedingungen in
der gewerblichen Immobilienfinanzierung grundlegend verindert. Die wohl
wichtigste und auch sehr zu begriiBende Entwicklung ist die Riickkehr der lang-
fristig orientierten Investoren und das Verstiandnis der Immobilie als langfristige
Assetklasse. Daraus ergeben sich nach Meinung des Autors spezifische Anforde-
rungen an den Finanzierungspartner: Eine langfristig fiir beide Seiten nutzbrin-
gende Zusammenarbeit erfordert in seinen Augen ein gemeinsames Wertever-
stindnis, spezielles Know-how sowie eine durch personliche Kontakte begriinde-

te und konsequent gepflegte Nahe.

Ein international tatiger Immobilienfi-
nanzierer wie die Aareal Bank AG muss
im Wesentlichen die Anforderungen von
drei Kundengruppen im Blick behalten
und optimal erfiillen. Das sind zunachst
die globalen Investoren, die zahlenmaBig
kleinste Gruppe. Sie sind auf mehreren
Kontinenten tatig, ihr Hauptsitz befindet
sich oft in einer Metropole wie New York
oder London. Das zweitgroBte Segment
bilden die international tatigen Kunden:
Sie investieren in verschiedenen Landern
innerhalb eines Wirtschaftsraums, also
etwa in Nordamerika oder in bestimmten
Regionen Europas. Die nach Anzahl
starkste Kundengruppe besteht aus den
lokal tatigen Unternehmen: Sie investie-
ren Uberwiegend in einem einzigen Land,
unter Umstanden sogar nur in einer
bestimmten Region eines Landes.

Gemeinsame Wertvorstellungen

Diese verschiedenen Kundengruppen
stellen sowohl gemeinsame als auch
spezifische Anforderungen an einen
Immobilienfinanzierer. Unabhédngig von
der GroBe und dem geografischen Tatig-
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keitsgebiet wollen sie zum Beispiel wis-
sen, mit wem sie zusammenarbeiten und
welchen Wertvorstellungen der Partner
folgt. Fairness, Integritat, Verlasslichkeit
und Vertrauenswirdigkeit sind wichtige
Parameter in der Zusammenarbeit. Dieser
Mechanismus macht die Werteorientie-
rung der geschaftlichen Tatigkeit zu
einem Asset von hoher 6konomischer
Bedeutung: Von Werten geleitetes Han-
deln ist kein ,Luxus”, den der Bankpart-
ner sich in guten Zeiten gonnt, sondern
vielmehr die notwendige Basis langfristi-
ger Geschiftsbeziehungen zum beider-
seitigen Nutzen.

Zu den gemeinsamen Anforderungen
aller professioneller Investoren gehort
die auf das jeweilige Vorhaben zuge-
schnittene Finanzierung. Angebote ,von
der Stange" sind hier weder sinnvoll
noch versprechen sie nachhaltigen Er-
folg. Ein wesentliches Entscheidungskri-
terium ist die Preisgestaltung. Neben
Margen und Gebiihren spielt die Frage
eine Rolle, ob Zinsen festgeschrieben
werden oder variabel sind. Bei verander-
lichen Satzen sollte der Finanzierungs-
partner ein Derivat zur Zinsabsicherung
anbieten kdnnen. Auch die Strukturie-
rung des Kredits und die Gestaltung des
Vertrags miissen die Bed{rfnisse des
Kunden hinsichtlich Kredithohe, Tran-
chierung, Laufzeit oder Verlangerungs-
optionen exakt abbilden kénnen. Hin-
sichtlich Vertragsgestaltung sind Einzel-
heiten der Sicherheitsstruktur, der
Auszahlungsvoraussetzungen und Co-
venants zu diskutieren.

Fiir eine maBgeschneiderter Finanzierung
reicht es jedoch nicht, dass die Bank nur
Mietvertrage und Bilanzen detailliert
auswertet. Die Kunden erwarten, dass ihr
Finanzierungspartner auch die zugrunde

liegende Immobilie, ihr Potenzial und
ihre Entwicklung genau versteht. Das
bedeutet, dass die finanzierende Bank
eine ausgewiesene Expertise bei der Ein-
schatzung und Bewertung hinsichtlich
Lage, Qualitdt und Drittverwendungsfa-
higkeit des Objekts mitbringen muss.

Erfolgsfaktor Branchenkenntnis

Ein hohes MaB an Branchenexpertise
erwarten insbesondere Investoren, die
sich auf einen bestimmten Immobilien-
typ spezialisiert haben. Hier kommen
etwa Hotels, Einkaufszentren und Logis-
tikgebaude infrage. Viele Finanzierer
meiden die Assetklasse Logistikimmobili-
en wegen der relativ kurzen Vermie-
tungsdauer - dagegen kann die Aareal
Bank AG durch ihre Branchenkenntnis
Risiken angemessen bewerten und solide
Finanzierungen realisieren. Dazu miissen
die Bankmitarbeiter die sogenannte
Drittverwendungsfahigkeit als Grundlage
der langfristigen Werthaltigkeit beurtei-
len konnen. Die Kenntnis der Region und
ihrer Wirtschaftsstruktur ist ebenso
wichtig wie eine prazise Vorstellung vom
kiinftigen Verlauf der Warenstrome.

Auch der Investor einer Shopping Mall
darf erwarten, dass die Bank mit den
Spezifika des Geschafts vertraut ist. Der
Finanzierer sollte den Mietermix und die
Platzierung von Ladenlokalen und Res-
taurants ebenso wiirdigen kdnnen wie
die Kaufkraft der Bevdlkerung im Ein-
zugsgebiet und die Verkehrsanbindung.
Fiir Hotelfinanzierungen gelten wieder-
um eigene Regeln. Hier muss der Experte
der Bank die Auslastung, den durch-
schnittlichen Zimmerpreis und die kon-
junkturelle Entwicklung prognostizieren,
um gemeinsam mit dem Kunden die
optimale Finanzierung zu entwickeln.

Langfristig orientierte Investoren kalku-
lieren die Chancen und Risiken gesell-
schaftlicher Megatrends ein. Fiir die Im-
mobilienbranchen sind besonders die
Demografie, der Strukturwandel und der
Modernisierungsbedarf von Bedeutung.
Von der finanzierenden Bank erwarten
die Investoren, dass sie sich mit diesen
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grundlegenden Entwicklungen beschaf-
tigt und die Effekte kompetent abschat-
zen kann. So steht in den meisten Indust-
rielandern die Verlangerung der Lebens-
arbeitszeit auf der Agenda, auBerdem ist
der Wandel zur Wissens- und Informati-
onsgesellschaft in vollem Gang. Das diirf-
te die Nachfrage nach hochwertigen
Gewerbeimmobilien befliigeln - diese
allgemeine Prognose muss der Finanzie-
rungspartner fiir den Einzelfall liberset-
zen konnen.

Der Strukturwandel von der Produk-
tions- zur Dienstleistungsgesellschaft ist
in den reifen Volkswirtschaften weit
fortgeschritten, in einigen Schwellenldn-
dern gewinnt er an Dynamik. Das Ergeb-
nis sind verdnderte Anspriiche an Gewer-
beimmobilien: Neue Arbeitsweisen und
innovative Formen der Zusammenarbeit
setzen sich durch, die Grenze zwischen
Arbeit und Freizeit verwischt. Wer heute
in hochwertige Gewerbeimmobilien
investiert, muss solche Entwicklungen in
technischer und dsthetischer Hinsicht
vorwegnehmen und braucht einen Bank-
partner, der die Uberlegungen nachvoll-
ziehen kann. Bei Bestandsimmobilien
erzeugen Demografie und Strukturwan-
del einen beachtlichen Modernisierungs-
bedarf. Um hier werterhaltend und -stei-
gernd tatig zu werden, muss der Investor
auf die Expertise und den Weitblick des
Finanzierers vertrauen konnen.

Eine wichtige wenn nicht entscheidende
Anforderung von professionellen Inves-
toren in der gewerblichen Immobilienfi-
nanzierung ist die lokale Marktexpertise.
Dies gilt fiir alle Investoren- und Kun-
dengruppen. Die lokale Expertise hat
deshalb eine so groBe Bedeutung in der
gewerblichen Immobilienfinanzierung,
weil Immobilienméarkte nach wie vor
stark regional gepragt sind. So tatigen
lokale Investoren rund die Halfte der
Transaktionen im gewerblichen Immobi-
lienbereich. Das Wissen um die Kulturen
und vor allem Besonderheiten der ver-
schiedenen Jurisdiktionen ist fiir Investo-
ren essenziell. Diese Marktnahe gewahr-
leistet die Aareal Bank durch die Steue-
rung ihrer Geschaftsaktivitaten tber
regionale Vertriebszentren (Hubs) auf
drei Kontinenten. Damit kann die Aareal
Bank ihren Kunden lokale Expertise in
jedem Markt, in dem sie tatig ist, bieten.

Die Aufstellung tber die Hubs stellt da-
neben sicher, dass weitere Anforderun-
gen der unterschiedlichen Kundengrup-

pen optimal erfiillt werden. Dies sind bei
den global tatigen Kunden etwa die
Betreuung von zentraler Stelle. Diese
GroBanleger bendtigen einen Finanzierer,
mit dem sie Gber ein komplettes Portfo-
lio sprechen kdnnen. Die Aareal Bank
gehort zu den wenigen Anbietern, mit
denen Kunden Gewerbeimmobilien ver-
schiedener Objektarten in den bedeu-
tendsten Wirtschaftregionen der Welt
finanzieren kbnnen - und das mit
schnellen Entscheidungswegen eines
mittelstdndisch gepragten Unterneh-
mens mit in der Regel einem festen An-
sprechpartner.

Auch Investoren, die sich auf einen staa-
tenlibergreifenden Wirtschaftsraum kon-
zentrieren, erwarten eine Bankstruktur,
die zu ihrem Arbeitsgebiet passt: Markt-
expertise in den bedeutendsten Regionen
gepaart mit speziellem Branchenwissen
sowie flexiblem und effizientem Service.
Entscheidend ist und bleibt jedoch auch
furr die international tatigen Investoren
eine ausgepragte Kenntnis der sprachli-
chen, kulturellen, politischen, rechtli-
chen und auch religiosen Gegebenhei-
ten. Durch diese lokale Expertise kann die
Bank die zentralen Kriterien der Immobili-
enbewertung - ndmlich Lage, Lage, Lage
- kompetent anwenden. SchlieBlich kann
sich die Bewertung eines Standorts schon
von einer StraBBenseite zur anderen, von
einem Block zum néchsten dndern.

Aus den vielschichtigen Bediirfnissen der
Kunden ergeben sich hohe Anforderun-
gen an die Mitarbeiter des Finanzierers.
Aus der Sicht des Investors spielt der
Ansprechpartner eine Schliisselrolle als
Know-how-Trdger und Handelnder auf
Bankseite. Der Kunde erwartet von ihm
nicht nur umfangreiches Wissen tiber das
jeweilige Fachgebiet und die angrenzen-
den Bereiche anderer Ressorts. Er setzt
auch auf die Fahigkeit, liber den eigenen
Zustandigkeitsbereich hinaus vernetzt zu
denken und in einem Team kooperativ
und l6sungsorientiert sowie wertegesteu-
ert zu arbeiten. Kurz: Kunden verlangen
eine gelungene Mischung aus Expertise
und personlichen Eigenschaften.

Aus der eher langfristigen Orientierung
vieler Immobilieninvestoren ergibt sich
der Wunsch nach einer stabilen Ge-
schiftsbeziehung zum Finanzierer, in
deren Verlauf beide Partner gemeinsam
mehrere Projekte realisieren. Die Aareal
Bank arbeitet mit vielen Kunden seit 15
und mehr Jahren zusammen, in Boom-
zeiten genauso wie in schwiacheren Pha-
sen. Fiir den Kunden erleichtert eine
langfristig gewachsene und gepflegte
Partnerschaft das Geschiaft erheblich: Im

Regelfall kommt er mit einer Bank, die
ihn bereits kennt und schitzt, schneller
zum Abschluss und spart dadurch wich-
tige Ressourcen.

Als wertorientiertes Unternehmen mit
langfristig tragfahigem Geschaftsmodell
und von gegenseitigem Vertrauen getra-
genen Beziehungen zu ihren Kunden ist
die Aareal Bank gut und zukunftsfihig
aufgestellt. Die konsequente Ausrichtung
der Geschiftsstrategie am Nutzen des
Kunden ist ein entscheidenden Faktor
der Geschiftsphilosophie und des wirt-
schaftlichen Erfolgs. Dieser Ansatz ist ein
permanenter Prozess, dessen Parameter
gepflegt, bestdndig weiterentwickelt und
nicht selten hinterfragt werden muissen.
Kundenbediirfnisse verdndern sich. Die
Markte entwickeln sich weiter. Nur wer
diese Entwicklungen und die Erkenntnis-
se daraus in den Umgang und die Be-
treuung seiner Kunden mit einflieBen
lasst, schafft die Nahe, die zwingende
Voraussetzung fiir eine langjahrige Part-
nerschaft ist.
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