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Messebericht

Expo Real 2011: zuversichtliche Investoren versus

vorsichtige Banken

Einige Teilnehmer erinnerte die Expo Real 2011 an die Veranstaltung im Jahr 2007, weil sich sowohl die Hallen als auch
die Auftragsbiicher gut fiillten. Andere wahnten die Messe dagegen ,.im Auge des Orkans". Beide Meinungen sind cha-
rakteristisch fiir die Stimmung Anfang Oktober auf Europas groBter Messe fiir Gewerbeimmobilien. Erstere spiegelt das
Lageurteil vieler Inmobilienunternehmen wider, die zwar in der anhaltenden Banken- und Staatsschuldenkrise Gefahren
fiir die Konjunktur sehen, aber noch nicht spiiren. Die zweite Einschidtzung ist so oder dhnlich von vielen, wenngleich
nicht allen Immobilienfinanzierern zu horen. Dass die Ansichten in diesem Jahr derart unterschiedlich sind, ist einerseits
bemerkenswert, andererseits liegt es aber wohl in der Natur der Sache: Wer wie die Immobilienunternehmen Millionen-
betrige in die Schaffung eines einzelnen Produkts investiert und von dessen Absatzerfolg abhiingig ist, muss Optimist sein
- Aufgabe der Banken und Finanzierer ist dagegen das Abwéagen und Managen von Risiken.

Selten war eine Expo Real in ihrem Stim-
mungsbild so ambivalent wie anno 2011.
Misstraute die Immobilienwirtschaft im
vergangenen Jahr noch dem uberra-
schend starken Konjunkturaufschwung,
strotzt sie diesen Herbst vor Zuversicht,
obwohl das sich eintriibende volkswirt-
schaftliche Klima und die Gefahren fiir
die Finanzmarkte allen Anlass zur Sorge
geben. Damit scheint sich wieder einmal
zu bestatigen, dass die Immobilienkon-
junktur dem Zyklus der gesamtwirtschaft-
lichen Entwicklung um ein bis zwei Jahre
hinterherlduft. Denn wihrend sich die
Immobilienwirtschaft noch Gber stabile

Flachenumsitze und - zumindest in den
Top-Lagen und -objekten - anziehende
Immobilienpreise freut, wagen vor allem
die Immobilienfinanzierer den Optimis-
mus derer, die Immobilien bauen, kaufen
und vermieten, nicht zu teilen.

Drei Krisenlinien

Konkret nennt Deka-Bank-Chefvolkswirt
Ulrich Kater auf der Hauptpressekonfe-
renz der Messe drei sich aktuell kreuzen-
de Krisenlinien: erstens die immer noch
unter den Altlasten der Finanz-
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krise achzenden Bankbilanzen,
zweitens die wegen zu hoher
Schuldenquoten schwachen
Staatsanleihemarkte und drit-
tens die unsichere Zukunft des
Euro. Zusammen lassen diese
drei Faktoren die Stressindika-
toren sogar tber das Niveau
kurz nach der Lehman-Pleite
hochschnellen. Erwartungen
an eine schnelle Losung dieser
Probleme dampft er. Es wird
Jahre brauchen, bis die Banken
ihre Altlasten ausgeschwitzt,
die Staaten ihre SparmaBnah-
men umgesetzt und das Ver-
trauen in die gemeinsame
Wahrung wiederhergestellt
haben.

Tatséchlich farben die Un-
sicherheiten an den Kapital-
markten auch auf die Unter-
nehmen ab. Seit nunmehr
sieben Monaten in Folge ver-
schlechtern sich die Wachs-
tumserwartungen der hiesigen
Wirtschaft. Im September sank
der Geschaftsklimaindex des

Miinchener Ifo-Instituts auf 107,5 Punk-
te. Zwar wird die Geschaftslage mit
117,9 Punkten fast genauso gut wie im
Vormonat eingeschatzt, aber die Erwar-
tungen gingen merklich auf 98,0 Punkte
zuriick. Denn es ist offensichtlich, dass
Sparanstrengungen bei den wichtigsten
Handelspartnern wahrscheinlich auch

zu einer geringeren Nachfrage nach
deutschen Produkten, vor allem Investi-
tionsgltern, fiihren werden. Einen Kon-
junktureinbruch wie 2009 fiirchten die
Unternehmen zwar nicht, wohl aber eine
Schwiéchephase.

Zumindest fiir Europa wird von einer
stabilen Entwicklung der Burobeschaftig-
ten ausgegangen, sodass die Erholung
der Immobilienméarkte anhalten diirfte.
Vor allem in London, Stockholm und
Warschau steigen die Mieten. Auch fir
die deutschen Immobilienmarkte werden
die Perspektiven als gut angesehen. Un-
gebrochen dynamisch entwickelt sich die
Immobiliennachfrage in den asiatischen
Prosperitdtszentren, wo nach wie vor das
groBte Potenzial fiir Immobilieninvesto-
ren gesehen wird. In Nordamerika sollte
derweil zumindest an den Mietmarkten
langsam fester Boden erreicht sein.

Dass sich die Immobilienwirtschaft von
der Nervositit an den Kapitalméarkten
und den drohenden Gefahren fiir die
Konjunktur weitgehend unbeeindruckt
gibt, ist trotzdem bemerkenswert, denn
kaum eine andere Industrie ist so abhin-
gig von Fremdkapital. Etwa die Halfte
aller Kredite in Deutschland werden fiir
den Bau oder den Kauf von Immobilien
verwendet, rechnet die Bundesvereini-
gung Spitzenverbande der Immobilien-
wirtschaft vor. Entsprechend eindringlich
warnen die Verbiande vor einer Kreditver-
knappung. Politik ohne Rezepte, Finanz-




markte ohne Vertrauen und hohere Kapi-
talanforderungen an Banken und Versi-
cherer - diese Mixtur ist insgesamt Gift
fiir die Konjunktur.

Als Rezessionspropheten wollen sich die
Kreditinstitute nicht missverstanden
wissen, aber in der zunehmenden Immo-
biliennachfrage sehen sie nicht nur gute
Zeichen, sondern auch die Flucht in einen
vermeintlich sicheren Anlagehafen. Ent-
sprechend reicht ihre Stimmungslage
tiber ein ,Zufrieden” kaum hinaus. Man-
ches Haus fahrt gar nur ,auf Sicht", ei-
nige ,stochern im Nebel" oder ,halten
die FiiBe ganz still". BloB keinen Fehltritt
riskieren, ist noch immer das Credo

der Stunde. Mit Risiko, so die einhellige
Uberzeugung, kdnne umgegangen wer-
den, weil es, mit gewissen Eintrittswahr-
scheinlichkeiten versehen, kalkuliert und
bepreist werden kann. Was jedoch derzeit
[ahmt, ist die Unsicherheit hinsichtlich
exogener Entwicklungen, die keine Aktio-
nen, sondern nur Reaktionen erlaube.

Finanzierungen, so versichern die Pfand-
briefbanken, konnten Immobilieninves-
toren und Projektentwickler weiterhin
bekommen, doch von wem und zu wel-
chen Konditionen hangt wesentlich von
den Refinanzierungsmdglichkeiten ab.
So sind derzeit Beleihungsauslaufe tber
das per Pfandbrief refinanzierungsfahige
Niveau die Ausnahme und aufgrund der
schwierigen ungedeckten Refinanzierung
der Banken teuer. Doch 40 bis 50 Prozent
Eigenkapitaleinsatz sind fiir Immobilien-
investoren oft nicht attraktiv und fiir
Projektentwickler mitunter gar nicht
darstellbar. So wichst die Zahl der Mez-
zanine-Kapitalgeber. Dass sich deren
Produkte jedoch im Markt momentan
noch schwer verkaufen lassen, wird uni-
sono mit den hohen Preisen erklart.

Ein weiteres Phdnomen: Die Kreditlauf-
zeiten verkiirzen sich weiter. Zehnjahrige
Finanzierungen sind die Ausnahme, heiBt
es von den Banken. Aktuell haben die
Kredite in der Regel Laufzeiten zwischen
drei und fiinf Jahren. Dafiir ist einerseits
das momentane Kapitalmarktumfeld
verantwortlich, in dem Pfandbriefglaubi-
ger Kurzldufer zwischen zwei und flinf
Jahren bevorzugen. Andererseits sind
auch die Immobilieninvestoren nicht
bereit, den als sehr hoch empfundenen
Eigenkapitaleinsatz langfristig festzu-
schreiben. Sie hoffen vielmehr, dass sich
die Lage an den Finanzmérkten in weni-
gen Jahren soweit beruhigt und normali-

siert hat, dass sie ihre Kredite dann durch
neue Finanzierungen, die mit weniger
Eigenkapitalanteil auskommen, abldésen
kdnnen.

Derweil probieren Projektentwickler und
Immobilienunternehmen neue Wege der
Kapitalbeschaffung. Eine Moglichkeit,
die zumindest bis zum Sommer dieses
Jahres durchaus attraktiv war und haufig
genutzt wurde, flhrt tiber die Borse.
Sowohl Erstplatzierungen als auch Kapi-
talerhohungen waren zu sehen. Darliber
hinaus gelang einigen Unternehmen wie
zum Beispiel der DIC wéhrend eines
schmalen Zeitfensters die Platzierung
von Unternehmensanleihen. Allerdings
stellen die Papiere eher einen Testballon
dar, um moglicherweise kiinftig die
Finanzierung auf eine breitere Basis zu
stellen. Denn naturgemaB ist der Auf-
wand fiir eine solche Debiitemission
sehr hoch, zumal die Investoren von
Erstemittenten in der Regel erhohte
Risikopramien fordern. Ahnliches gilt fir
sogenannte Hypothekenanleihen, deren
Markt jedoch noch sehr klein ist und
flr die sich deshalb noch kein Standard
etabliert hat.

Einfacher erscheint dagegen die Auflage
von Immobilien-Spezialfonds, weil mit
ihnen - im Gegensatz zu Anleihen - ins-
titutionelle Investoren gezielter ange-
sprochen werden kénnen. So wichst die
Zahl der Anbieter rapide. Beférdert wird
die Entwicklung durch Kapitalanlage-
gesellschaften (KAG), die ihre Plattfor-
men und ihr Know-how auch oder aus-
schlieBlich Dritten zur Verfiigung stellen.
Diese Arbeitsteilung erlaubt Immobilien-
gesellschaften sehr schnell die Erschlie-
Bung neuer Investorengruppen, birgt
aber durchaus rechtliche Risiken, denn
Eigentlimer der Objekte - mit allen
Rechten und Pflichten - ist im juristi-
schen Sinne die Service-KAG, nicht mehr
das Immobilienunternehmen.

Doch langst haben auch Versicherungen,
Pensionskassen und Versorgungswerke
die neuen Mdoglichkeiten am Immobili-
enmarkt erkannt und sind gewillt, sie fir
sich zu nutzen. Joint Venture mit Bau-
tragern, Projektentwicklern und Immobi-
liengesellschaften sind schon jahrelang
erprobt. Neu ist, dass vor allem die Asse-
kuranz verstarkt als Kreditgeber fiir
gewerbliche Immobilien und Portfolios
auftritt. Dabei bieten die Versicherer
Beleihungsausldufe von bis zu 80 Pro-
zent an und gehen damit deutlich stéar-

Lokale Expertise,
die wegweisend ist.

Eiffelturm, Paris

Jeder Immobilienmarkt ist anders.
Als international erfahrene Spezial-
bank fiihren wir Sie von Anfang bis
Ende durch das Labyrinth der ge-

werblichen Immobilienfinanzierung.

Mit lokaler Prasenz und regionaler o

Expertise entwickeln wir fiir Sie m o

intelligente Losungen - in jedem m

unserer zehn Markte. : >.
LU x

COMMERZBANK £% I

Group a q
a passion for solutions.

giirtlerbachmann




8

Immobilien & Finanzierung 20 — 2011

DEUTSCHE HYPO

Ein Unternehmen der NORDILB

ker ins Risiko als es viele Banken derzeit
wagen wiirden beziehungsweise kénnen.
Dafiir suchen die Versicherer jedoch vor
allem langfristige Anlagen. Sie bevorzu-
gen Laufzeiten von 15 Jahren und mehr.
Ein Nischensegment ist dies langst nicht
mehr. Immerhin stellen Versicherungen
in Europa rund 40 Prozent des Gesamt-
kreditvolumens.

Eine Gefahr fiir ihr Geschaft wollen die
klassischen Immobilienfinanzierer in den
jlingsten Entwicklungen jedoch nicht
erkennen. Vielmehr begriiBen sie die Bele-
bung des Wettbewerbs. Tatsichlich decken
Versicherungen und Pensionskassen mit
ihrem Angebot einen Bedarf ab, der von
anderen Immobilienfinanzierern teilweise
nicht oder nicht mehr getragen wird.

Die Messe als
Standortmarketing

Wie bereits in den Vorjahren schlug auf
der Expo Real erneut auch die groBe
Stunde des Standortmarketings. Vor
allem die Wirtschaftsforderer der deut-
schen Lander, Stadte und Regionen
zelebrieren in Miinchen traditionell ihr
Hochamt. Dabei scheuen Kreise und
Kommunen von Aachen bis Zwickau
keine Muhe, um fiir sich als attraktive
Wirtschaftsregionen mit zukunftsfahigen
Industrien zu werben. Dies diirfte vor
allem in den Bundesldndern nachdriick-
licher notig sein, in denen die Grunder-
werbsteuer auf bis zu flinf Prozent ange-
hoben wurde oder im kommenden Jahr
noch wird, um Liicken in den Haushalten
zu fillen.

Durchaus erfreulich ist dagegen, dass
zunehmend regional gedacht und ge-
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plant wird. Machten Wirtschaftsforde-
rung und -politik noch vor wenigen
Jahren allzu oft an Gemeindegrenzen
halt, so werden die ,Metropolregionen”
langsam mit Leben und tibergreifenden
Projekten gefiillt. So ist es noch gar
nicht so lange her, dass beispielsweise die
nur wenige Kilometer getrennten Stadte
Leipzig und Halle (Saale) als eine Wirt-
schaftsregion betrachtet wurden und
sich auch auf der Messe gemeinsam
prasentierten. Mittlerweile wird in groBe-
ren Dimensionen gedacht und der Radius
mal eben 200 Kilometer weiter gefasst:
Auf der Expo Real 2011 prasentierten
sich mit Sachsen, Sachsen-Anhalt und
Thirringen gleich drei Bundeslander ge-
meinsam mit elf Stidten als Metropolre-
gion Mitteldeutschland.

Zweifellos ist das ,Uberschreiten von
Grenzen" zu begriiBen, doch drangt sich
dem geneigten Besucher beim Gang
durch die Messehallen zuweilen der Ein-
druck auf, das ganze Land sei faktisch
eine 80-Millionen-Metropole mit gele-
gentlichen Griinflachen. So schlieBen sich
an die Metropolregion Mitteldeutschland
im Stiden nahtlos die Metropolregion
Nirnberg-Fiirth, im Westen die Metro-
polregion Rhein-Main und im Norden die
Metropolregion Berlin-Brandenburg an.
Die Liste lieBe sich fiir jede der ,Metropo-
len" fortsetzen. Zu gerne mochten sich
deutsche Kommunen - im Ubrigen nicht
nur Berlin, Miinchen, Hamburg, KéIn und
Frankfurt - in einer Liga mit London,
Paris, Tokio oder New York als Metropo-
len sehen. Doch so inflationar dieser
Begriff auch bemiht wird, so schnell
verliert er leider auch an Wert.

Hinzu kommt, dass in den sogenannten
Metropolregionen Wirtschaftsférderung
oft nur koordiniert wird, die Kommunen

aber letztlich doch untereinander um
Unternehmen und Immobilieninvestoren
konkurrieren. Dabei ist ein beliebtes
Instrument die virtuelle Nachbildung der
Stadtlandschaft, um Immobilieninteres-
senten einen besseren Blick zu gewahren.
Das kdnnen zwar zweidimensionale Kar-
ten ebenso gut, vielleicht sogar besser,
doch sind sie eben nicht so chic und
haben nicht den Touch des Modernen.

Was vielfach nur technische Spielerei ist,
hat das fiir das Hauptstadt-Markting
zustandige Joint Venture Berlin Partners
jetzt flir einen Solaratlas genutzt. Damit
lasst sich fiir jedes Berliner Dach die
Sonneneinstrahlung und Verschattung
simulieren. So kénnen Hauseigentiimer
und Investoren schnell erkennen, ob sich
die Investition in Solaranlagen auf dem
Gebaude lohnt. Nur die Zulassigkeit sei-
tens der Statik und des Brandschutzes
missten die Eigentiimer noch selbst
klaren.

,500 000 Décher voller Energie" wirbt
zwar Berlin Partners fiir das Vorhaben,
tatséchlich eignen sich davon jedoch
laut Solaratlas ,nur" etwa 220 000 Da-
cher fiir die Installation von Solarzellen.
Aktuell gibt es erst 9000 Anlagen in der
Stadt, sodass nur vier Prozent des Poten-
zials genutzt werden. Eine Steigerung
auf 25 Prozent wire in den Augen von
Berlin Partners schon ein beachtlicher
Erfolg. Das hatte neben dem 6kologi-
schen auch einen wirtschaftlichen Nut-
zen fir die Region Berlin-Brandenburg,
aus der mehr als ein Drittel der deut-
schen Produktion von Solarmodulen
stammt. Zudem wiirden mit Montage
und Wartung der Anlagen vor allem
Unternehmen aus der Region beauf-
tragt.

Okologie hat sich auch Hamburg -
selbstverstandlich ebenfalls als Metro-
polregion auftretend - auf die Fahnen
geschrieben. Als ,Europdische Umwelt-
hauptstadt 2011" will die Hansestadt in
erster Linie als lebenswerter Ort gesehen
werden, und das heiBt vor allem, dass die
Stadt als Zuzugsort die Voraussetzungen
schaffen muss, damit eine steigende
Wohnungsnachfrage auf ein adaquates
Angebot trifft. Deshalb haben sich Senat
und sieben Hamburger Bezirke im
.Biindnis fiir Wohnen" verpflichtet, Kon-
versionsareale und nicht mehr marktfahi-
ge Gewerbeflachen fiir eine Wohnbebau-
ung bereitzustellen und entsprechende
Baugenehmigungen schneller zu erteilen.
Unter anderem durch diese MaBnahme
sollen kiinftig pro Jahr bis zu 6 000 Woh-
nungen in der Hansestadt fertiggestellt
werden.
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Damit trifft Hamburg nicht nur einen
Nerv bei Selbstnutzern, die Wohneigen-
tum wiinschen, sondern auch bei priva-
ten und institutionellen Investoren. Bei
letzteren dominieren zwar traditionell
Biiroobjekte in der Immobilienanlage,
doch wichst das Interesse an Wohnim-
mobilien seit Jahren.

Dariiber hinaus gesucht: Anlagemdglich-
keiten in Einzelhandelsflichen. Vor allem
Shoppingcenter und Fachmarktzentren
stehen auf der Wunschliste der Investo-
ren, da diese Konzepte in den vergan-
genen Jahren trotz Konsumflaute in
Deutschland steigende Umsatze ver-
zeichnen konnten. Doch auch hier gibt
es groBe Unterschiede.

Gefragter Einzelhandel

Viele Einkaufszentren sind in die Jahre
gekommen und bediirfen einer Revitali-
sierung, wie der Centerbetreiber Sonae
Sierra in Zusammenhang mit dem
Marktforschungsunternehmen GMA
ermittelte. Erfahrungsgemaf brauchen
die Einzelhandelsimmobilien nach etwa
zehn Jahren eine bauliche und konzepti-
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onelle Neuaufstellung. In Deutschland
sind aktuell 280 von rund 420 Centern,
also rund 70 Prozent, dlter als acht Jahre.
Hinzu kommt, dass viele Stadtteilzentren,
Shopping Malls und Fachmérkte Defizite
in der Konzeption, im Management und
in der Mieterauswahl aufweisen. So ge-
sehen ist die Revitalisierung von groB3fla-
chigen Einzelhandelsflachen ein Wachs-
tumsmarkt.

Anhand von 40 Kriterien wurden fiir die
jetzt vorgelegte Studie mehr als 100
Einkaufszentren auf ihre Wettbewerbs-
fahigkeit und Revitalisierungspotenziale
hin lberpriift. Demnach kann mehr als
die Halfte der revitalisierungsbedurftigen
Objekte im Wettbewerb nicht bestehen,
weil sie sich nicht mit einem stringenten
Konzept positionieren. Zuweilen ist auch
schlichtweg das Einzugsgebiet zu klein,
und ein GroBteil der Center befindet sich
in unglinstigen Lagen.

Ein weiteres Problem: Vielen Einkaufs-
zentren fehlt die kritische Masse an
Mietfliche und Mietern. Objekte, die vor
zehn Jahren modern waren, sind heute
nur noch bedingt zeitgemaB. So nahm in
den vergangenen Jahren der Flaichenbe-
darf von Ankermietern wie Baumarkten

und Lebensmittelhdndlern erheblich zu,
weil sie heute ein breiteres Sortiment
anbieten missen, um fiir Kunden noch
attraktiv zu sein. Besonders gravierend
ist es dann, wenn die Center - wie viele
kleinere und mittlere - ganz ohne oder
nur mit einem unzureichend professio-
nellen Management gefiihrt werden.

Die empirischen Ergebnisse konnen auf
Einzelhandelsflichen spezialisierte
Makler wie Comfort aus ihrer Erfahrung
bestatigen. Salopp gesagt unterliegt
nicht nur das Warenangebot der Mode,
sondern auch dessen Prasentation. Dies
hat zwangsldufig Auswirkungen auf die
Flachennachfrage. So wuchs beispiels-
weise in Innenstadtlagen jahrelang der
Raumbedarf insbesondere fiir soge-
nannte Flagship-Stores. 1000 Quadrat-
meter und mehr waren keine Seltenheit.
Mittlerweile geht der Trend aber wieder
zurlick zu kleineren Flachen. 500 bis
800 Quadratmeter werden heute viel-
fach als ausreichend und angemessen
erachtet.

So erweitert der Spezialsortimenter Ba-
by-Walz sein Konzept und implementier-
te mehrere neue Store-Formate. Mit dem
Ladenbaukonzept ,Emotion IV* will das
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Unternehmen speziell fiir Shoppingcen-
ter und Highstreet-Lagen attraktiv wer-
den. In der Vergangenheit standen diese
1a-Flachen nicht im Expansionsfokus -
erstens weil die Kundschaft bereit ist,
auch gezielt in Nebenlagen zu kaufen,
zweitens weil in den Top-Lagen selten
ausreichend Flachen fiir das Sortiment
verfligbar waren und drittens weil das
Segment typischerweise nicht zum Kern-
besatz der Shoppingcenter gehort. Das
jedoch soll sich kiinftig andern.

Generell schatzen Einzelhdndler, allen
voran Drogerien, Discounter und Bau-
markte, die Expo Real seit Jahren als
Marktplatz fiir ihre Filialsuche. Zusam-
men hatten sie sicherlich allein eine
Messehalle fiillen kdnnen. Dass sie sich
im Gegensatz zum Vorjahr auf mehrere
Hallen verteilten, hat dem Erscheinungs-
bild der Messe nur gut getan. Insgesamt
nahm die Standprasenz des Einzelhan-
dels und der groBen Centermanager in
den vergangenen Jahren zu.

Universal- oder Spezialmesse

Daher wird der Veranstalter liberlegen
missen, ob er das Konzept der Immobili-
en-Universalmesse beibehalten mdchte
oder - wie der franzosische Wettbewer-
ber Reed Midem - Segmentmessen wie
zum Beispiel fuir den Einzelhandel die
Mapic in Cannes organisieren mdochte.
Die beachtliche GroBe, die die Expo Real
bereits erreicht hat, wiirde diesen
Schwenk in der Konzeption sicherlich
rechtfertigen. Von den Teilnehmern wiir-
de das Splitting dem Vernehmen nach
tiberwiegend positiv aufgenommen, da

- so ist immer wieder zu hdren - die
Veranstaltung so groB3 geworden ist, dass
Gesprachstermine immer kiirzer gestaltet
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und getaktet werden missen. Kontakte
zu pflegen und neue Kontakte zu kniip-
fen, wird dadurch schwieriger.

Eines sollte nicht vergessen werden: Die
Expo Real hat sich in dem MaBe ent-
wickelt, wie die Immobilienwirtschaft
professioneller, sprich arbeitsteiliger
wurde. Weil GréBe ldngst nicht mehr als
Gradmesser fiir Erfolg und Perspektive
gilt, darf die Immobilienwirtschaft er-
warten, dass sie entsprechend ihrer Spe-
zialisierung und Arbeitsteilung kiinftig
auch spezielle Messeprodukte angeboten
bekommt.

Sicherlich kann es in Zeiten anhaltender
Kapital- und Finanzmarktturbulenzen als
gutes Zeichen gewertet werden, dass sich
die sechs Hallen schon am Morgen des
ersten Messetages - anders als in den
Vorjahren - rasch mit Besuchern fiillten.
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Und trotz eines verlockenden Miinchener
Altweibersommers blieb die Veranstal-
tung bis zum Schluss gut frequentiert.
Immerhin erreichte die Zahl der Teilneh-
mer mit rund 37 000 wieder das Vorjah-
resniveau, doch sank die Zahl der Fach-
besucher von 21000 im Vorjahr auf dies-
mal nur noch 19 000. Allerdings
schickten die ausstellenden Unterneh-
men mit 18 000 Reprasentanten deutlich
mehr Personal auf die Stinde als im
Vorjahr, in dem es 16 000 waren.

Wihrend sich der Veranstalter 2010 noch
iber einen Zuwachs der Ausstellerzahl
um vier Prozent auf 1645 freuen konnte,
kamen in diesem Jahr mit 1610 gut zwei
Prozent weniger. Dabei hdlt die Tendenz,
sich auf Gemeinschaftsstanden zu pra-
sentieren, weiter an. Sammelten sich
bislang die Unternehmen aus Kosten-
griinden vornehmlich bei den Présentati-
onen der Lander und Regionen, so zogen
mit der Hotellerie erstmals mehrere Un-
ternehmen auf einem eigenen Branchen-
stand zusammen.

Wachsende Gemeinschaftsstande trugen
letztlich dazu bei, dass der Veranstalter
bei der Ausstellungsflache am Vorjahres-
niveau von 64 000 Quadratmetern fest-
halten konnte. Doch blieben - wie schon
bei der vorangegangen Expo Real - vor
allem die peripheren Bereiche der Hallen
groBziigig den Sofas und der Gastro-
nomie {iberlassen. Verdichtete Hallenauf-
planung nennt dies der Veranstalter.

Insgesamt festigte die Expo Real auch in
der 14. Auflage ihre Rolle als groBte
Immobilienmesse Europas. Dabei darf sie
es sich als Erfolg anrechnen, dass Aus-
steller aus 34 Landern nach Miinchen
kamen. Allerdings ist es nach wie vor
eine tberwiegend deutsche Veranstal-
tung. Denn mit 373 Ausstellern kamen
nur 23 Prozent aus dem Ausland. Traditi-
onell stellen Unternehmen aus den di-
rekten Nachbarlandern und GroBbritan-
nien aus. Aus den Niederlanden kamen
gar doppelt so viele Aussteller wie im
Vorjahr. Erstmals waren auch Ruminien
und China prasent. Immerhin: Ein-
schlieBlich der Deutschen kamen Besu-
cher aus 72 Landern - vor allem aus dem
Vereinigten Konigreich, den Niederlan-
den, Osterreich, der Schweiz, Frankreich
und Polen auf die Messe. Doch auch die
USA und die Russische Foderation zédhlen
in diesem Jahr zu den zehn teilnehmer-
stiarksten Nationen. L.H.

Die ndchste Expo Real findet vom
8. bis 10. Oktober 2012 wie gewohnt
in den Miinchener Messehallen statt.




