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1. Motivation des vorliegenden Praxisbeitrags

Durch die weitgehenden Verdnderungen der letzten Jahre auf den Finanz- und Immobilien-
mdrkten hat sich die Branche der Asset Management-Gesellschaften auf einem hohen Leis-
tungsniveau weiter professionalisiert. Dieses Segment ist im Vergleich zu den anderen Dis-
ziplinen der Immobilienwirtschaft als eine junge Dienstleistung anzusehen, auch wenn die
einzelnen Funktionen und Aufgaben bereits lange vor der Begriffsdefinition ,,Asset Manage-
ment“ in der Praxis ausgefiihrt wurden. Leistungen, z.B. in den Bereichen Vermietung/Verkauf,
Finanzierung, Redevelopment, aber auch Research, wurden seit je her erbracht. Allerdings
haben in der Vergangenheit zumeist die Eigentiimer bzw. die jeweiligen Kapitalsammelstel-
len diese Leistungen selbst erbracht. Asset Management als externe Dienstleistung war viele
Jahre nicht nachgefragt. Dies dnderte sich erst mit der zunehmenden Zahl ausldndischer In-
vestoren, die in Deutschland keine eigene Infrastruktur besaRen sowie mit den Outsourcing-
Aktivitdten bei deutschen Investoren.

In den letzten Jahren wurden neue Asset Management Gesellschaften gegriindet und tradi-
tionelle Unternehmen haben ihren Fokus geschdrft. Doch der eigentliche Nutzen und Vorteil
fir in- und ausldndische Investoren ist wenigen in vollem Umfang bekannt. Fiir ausldndische
Investoren ist der Nutzen naheliegend, aber auch fiir inldndische Investoren gibt es viele po-
sitive Praxisbeispiele.

Die Anlage in Immobilien ist in den letzten Jahren fiir viele Investoren noch bedeutender
geworden. Damit ist auch der Bedarf an Dienstleistern gewachsen, die den Investoren eine
professionelle und wertbringende Unterstiitzung bieten kdnnen. Das gilt besonders vor dem
Hintergrund der aktuellen Herausforderungen an den Immobilienmdrkten. So herrscht zur Zeit
gerade bei institutionellen Investoren zunehmend hoher Anlagedruck, so dass die Konkurrenz
um interessante Immobilien extrem grof ist. Andererseits haben Banken durch notleidende
Immobilienportfolios akuten Management-Bedarf und brauchen professionelles Know-how
zur Abwicklung der Immobilien. Aber auch die Vermietung an gewerbliche Mieter ist in den
letzten Jahren anspruchsvoller geworden. Vor diesem Hintergrund sind qualifizierte und unter-
nehmerisch agierende Asset Manager mehr denn je gefragt.

Im Zuge der Branchenprofessionalisierung hat sich ein Markt mit ca. 117 Mrd. € Assets under
Management entwickelt. Insbesondere die Aufschwung- und Boom-Phase 2005/2009 hat fiir
ein signifikantes Marktwachstum gesorgt. Dabei sind angelsdchsische Einfliisse und Sichtwei-
sen im Markt spirbar. Dieser Beitrag soll mehr Transparenz in das Leistungsspektrum wesentli-
cher am Markt tdtigen Asset Management Gesellschaften bringen und den Nutzen dieser pro-
fessionellen Dienstleistung darstellen.

Besonders im Auswahlprozess eines Dienstleistungspartners ist es fiir den weiteren Erfolg
wichtig, die eigenen Anforderungen und Objekt-/Portfoliobedingungen mit den Leistungsprofi-
len und Méglichkeiten der Asset Management Gesellschaften abzugleichen. Von hoher Bedeu-
tung ist dabei die Immobilien-Asset-Klasse sowie die verfolgte Objekt- und Portfoliostrategie.

Die Broschiire soll die Moglichkeiten und Chancen eines professionellen Asset Managements
aufzeigen. Es handelt sich um eine Gemeinschaftsarbeit der Initiative Asset Management
Excellence, zu der sechs fiihrende Asset Management Gesellschaften in Deutschland gehoren.
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2. Die Initiative Asset Management Excellence

AM-Excellence ist eine Initiative flihrender Asset Management Gesellschaften in Deutschland
mit dem Ziel der kontinuierlichen Branchen-Professionalisierung im Asset Management.

Gegriindet wurde die Initiative durch die Geschdftsfiihrer und fiihrenden Kopfe der beteiligten
Unternehmen im Sommer 2013. Detailziel der Initiative ist die Erhebung und der Vergleich
von Benchmarks, Schaffung von marktorientierten Branchenstandards und der fachliche Aus-
tausch zur weiteren Professionalisierung der Branche.

Hervorzuheben ist, dass der Charakter der Initiative sehr stark von dem personlichen Enga-
gement der teilnehmenden Geschdftsfiihrer und Verantwortlichen geprdgt ist. Auch die Zu-
sammensetzung der einzelnen Unternehmen mit den unterschiedlichen Hintergriinden und
Geschdftsmodellen sowie Kundengruppen ist eine wertvolle Bereicherung fiir den fachlichen
Austausch.

Nicht zu vergessen sind aber die qualifizierten Mitarbeiter in den Gesellschaften, die erst mit
ihrem Einsatz, Wissen und Erfahrungen den Erfolg im Asset Management mdéglich machen.

Aus Uberzeugung kann eine Branche nur dann gesamthaft und nachhaltig weiterentwickelt
werden, wenn sich die mafRgeblichen Player an einen Tisch setzen und gemeinsam an den
Markt-Themen arbeiten. Im Mittelpunkt dieser Professionalisierung steht die Zufriedenheit der
Kunden und der Mieter.

Folgende Untermehmen  Begleitet wird die Initiative durch Bell Management Consultants (BMC).
gehoren der Initiative

Asset Management

Excellence an:

o
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REAL ESTATE INVESTMENT MANAGEMENT®
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Marktdefinition/
Ubersicht Kernaufgaben
im Asset Management
Quelle:

Asset Management
Report 2014,

Bell Management

Consultants BMC

3. Was ist Real Estate Asset Management,

was ist es nicht?

Was ist Asset Management?

Das Asset Management als Oberbegriff umfasst auf der funktionalen Ebene ein breites Spekt-
rum potenzieller Leistungsbestandteile. Hierzu gehdren unter anderem die kaufmdnnische Ge-
samtsteuerung der Immobilien, das Vermietungsmanagement, die Bau- und Projektsteuerung
sowie die Projektentwicklung (Refurbishment), das Vermietungs- und Vertragsmanagement so-
wie das Transaktionsmanagement bzw. Investmentmanagement.

Externes oder non-captive Asset Management ist eine Dienstleistung mit dem Ziel der Rendi-
testeigerung bzw. -sicherung von Immobilienanlagen. Der Weg dahin ist letztlich ein profes-
sionelles und ganzheitliches Management der Immobilie unter konsequenter Ausschopfung
moglichst aller Potentiale der Immobilie und des Cashflows. Der Asset Manager nimmt dabei
die verantwortliche Vertretung der Immobilieneigentiimer und -investoren wahr.

Was sind die Kernaufgaben im Asset Management?

Beim Fonds- und Portfolio Management werden die rechtlichen Rahmenbedingungen der Ge-
samtinvestition z. B. nach dem Kapitalanlagegesetzbuch (KAGB) geschaffen und die Zusam-
menstellung der einzelnen Immobilienobjekte entlang der Portfoliostrategie zusammenge-
stellt. Im Asset Management steht die einzelne Immobilie und ihr Cashflow durch konsequente
Umsetzung der im Businessplan und der mit dem Kunden festgelegten Strategie im Fokus.

Der Asset Manager hat in der gesamten Wertschépfungskette die Verantwortung fiir die Ren-
dite der Immobilien und die Risiko-Steuerung. Das Risiko-Management umfasst sowohl die Im-
mobilien- als auch die Prozessebene. Die Verantwortung beginnt mit dem Ankauf im Rahmen
des Transaktionsmanagements und endet beim Verkauf der Immobilie. Die Entscheidungen
werden entlang der Portfoliostrategie getroffen. Basis der Entscheidungen sind fundierte Infor-
mationen, die durch die laufende Bestandsbewertung in Form von Markt- und Standortanalysen
gewonnen werden. Neben dem Research sind ebenfalls strategisch geprdgte Managementauf-
gaben fiir die laufende Bewirtschaftung der Immobilien wahrzunehmen. Dazu zdhlen insbeson-
dere die Auswahl und Steuerung des Property Managers und weiterer externer Dienstleister,
die Gestaltung und Sicherstellung von Dokumentationen, das Reporting sowie das Prozessma-

Rendite/ Risiko-Steuerung und Renditeverantwortung

Operativer An- und Verkauf sowie Transaktionsmanagement entlang der Portfolio-Strategie
Laufende Bestandsbewertung in Form von Markt- und Standortanalysen

Gestaltung und Sicherstellung der Dokumentationen, des Reportings sowie des Prozess-
managements

Auswahl und Steuerung des Property Managers sowie externer Dienstleistern
Koordinierung/ Uberwachung der Miet- und Objektbuchhaltung sowie des Mahnwesens
und der Nebenkostenabrechnung

Risikomanagement auf Immobilien- und Prozessebene

Entwicklung und Steuerung der Vermietungsstrategie

Akquisition Neumieter und vertriebsorientiertes Mieterkontaktmanagement je nach
Mandat

Optimierung und Wertsteigerung der einzelnen Immobilie (nach Portfolio-Strategie)
Modernisierungs- und Revitalisierungsmafnahmen mit gréfterem Volumen (Capex)
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3. Was ist Real Estate Asset Management, was ist es nicht?

nagement. Die Koordinierung und Uberwachung der Miet- und Objektbuchhaltung sowie des
Forderungsmanagements und der Nebenkostenabrechnung gehéren ebenso dazu. Doch die ei-
gentlichen wertschopfenden Aufgaben umfassen das Vermietungsmanagement, Optimierung
von Fldchen und Gebduden und die Modernisierungs- bzw. Revitalisierungs-Manahmen. Damit
werden die wesentlichen Optimierungen und Wertsteigerungen der einzelnen Immobilen gene-
riert. Im Vermietungsmanagement sind die Hauptaufgaben die Entwicklung und Steuerung der
Vermietungsstrategie und die Akquisition von Neumietern mit dem Ziel des Leerstandabbaus.
Entscheidend ist zudem die Betreuung und Bindung der Bestandsmieter.

Welche strukturellen Entwicklungen gab es in den letzten Jahren?
Vor mehr als 15 Jahren begann in der deutschen Immobilienwirtschaft eine Aufspaltung. Die
Funktionen und Verantwortungsbereiche wurden in die heute bekannten Stufen Asset Manage-
ment, Property Management und Facility Management aufgeteilt. Dem tibergeordnet steht

der Investor als Auftraggeber und je nach Hintergrund ein Portfoliomanagement. Viele der
heutigen Asset Management-Unternehmen sind das Resultat von Outsourcing-Aktivitd-
ten, Joint Venture Gedanken oder der Griindung durch einen ausldndischen Investor.

Wie grenzt sich Asset Management vom Property Management ab?

Betrachtet man die nachfolgende Schnittstelle in der Wertschopfungskette, so
setzt der Property Manager die im Asset Management festgelegte Objektstrate-
gie operativ um. Dies umfasst die kaufmdnnischen und technischen Prozesse

an den Immobilien unmittelbar. Zu den Hauptaufgaben des Property Mana-

gers gehoren die kaufmdnnischen Bereiche wie Buchhaltung, Mahnwesen,
Nebenkostenabrechnung und die Unterstiitzung des Asset Managers im
Mieter- und Vermietungsmanagement.

Wertschopfungskette  Das Property Management steuert und kontrolliert das Facility Management. Im technischen
Quelle: Bell Management  Bereich ist das Property Management fiir die Koordinierung und Steuerung technischer Pro-
consultants BMC  Zesse, insbesondere der Instandhaltung und Instandsetzung sowie fiir kleinere Baumafnah-
men verantwortlich. Die Vorgdnge werden dokumentiert, alle relevanten Informationen werden
zusammengestellt und an das Asset Management in Form des regelmdRigen Reportings wei-
tergeleitet. Die kontinuierliche Uberpriifung des Zielerreichungsgrades anhand des Reportings

gehort ebenfalls zu den Verantwortlichkeiten des Property Managers.

Anders als in vielen anderen europdischen Ldndern ist das Facility Management, was zumindest
die Portfolios der meisten institutionellen Anleger betrifft, in Deutschland klar vom Property
Management getrennt. Dieses Modell hat sich stark in den letzten 8 bis 10 Jahren entwickelt. Al-
lerdings sind aktuell Tendenzen am Markt erkennbar, die auf eine organisatorische Anndherung
zwischen Property Management und Facility Management hindeuten.

Die funktionale Abgrenzung zwischen Asset und Property Management stellt die ausfiihrende
Umsetzung (operativ) der Aufgaben einerseits und die tiberwachende und steuernde Ausfih-
rung (strategisch) zur Wahrung der Eigentiimerinteressen andererseits sicher. Allerdings kann
diese Schnittstelle je nach Kundenwiinschen differieren.

Bell

MANAGEMENT CONSULTANTS
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Hier wird deutlich, dass der Asset Manager der unmittelbare Vertreter und erste Ansprechpart-
ner des Eigentiimers ist und die Wahrung seiner Interessen sicherstellt.

Welche Spezialisierungen gibt es im Asset Management?

Wie auch in anderen Bereichen haben sich fiir einzelne Segmente Spezialisten herausgebildet.
Die Unterscheidung richtet sich zundchst nach den Immobilien Asset Klassen. Neben den ver-
schieden Immobilenarten unterscheiden sich je nach Anforderung und Situation die fachlichen
und methodischen Kompetenzen der Asset Manager sowie die verschiedenen einzelnen Kun-
dengruppen.

Im Wesentlichen findet eine Gliederung in die Asset Klassen (Nutzungsarten) ,,Biiro“, ,,Shop-
ping-Center/Fachmarktzentrum®, ,Sonstiger Handel“, ,,Wohnen“, ,Hotel“, ,Logistik“, ,Light-
Industrial“ (Unternehmensimmobilie), ,,Senioren-/Pflegeheim* und ,,Parkhaus* statt, wobei die
Asset Klassen ,,Biiro“ und ,Shopping-Center“ den Schwerpunkt bilden.

Jede Asset Klasse weist eigene Anforderungen und Besonderheiten auf, die spezielles Fachwis-
sen, Marktkenntnisse und Erfahrungen erfordern. Aber auch je nach Situation und Zustand, in
denen sich die Immobilien befinden, sind versierte Speziallisten gefragt. Je nach konkreter Auf-
gabenstellung sind rechtliche, kaufmdnnische oder technische Fragen zu kldren. Andererseits
kdnnen auch konzeptionelle Fahigkeiten oder Vermarktungstalent gefragt sein.

Ein Investor, der auf der Suche nach einem Partner im Asset Management ist, muss aufgrund
der Vielfalt und Komplexitdt des Marktes sehr genau die Mdglichkeiten analysieren, und pas-
send zu seinem Portfolio und der Strategie die Entscheidung fiir den richtigen Partner treffen.

Cpepnpnin
TLLLLLL
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4. Anbieter von Asset Management Leistungen

Welche grundlegenden Unterscheidungen gibt es im Asset Management?
Grundsdtzlich ist zu unterscheiden, ob Asset Management exklusiv fiir einen Auftraggeber/
Investor erbracht wird und ggf. auch eine enge gesellschaftsrechtliche Verbindung vorliegt
(captives Asset Management) oder die Asset Management Gesellschaften als freie Dienstleis-
tungsunternehmen fiir verschiedene Kunden arbeiten (non-captives Asset Management). In
der Praxis kommen sehr hdufig auch Mischformen verschiedenster Ausprdgungen vor. Einige
Unternehmen, die an dieser Broschiire mitgewirkt haben, arbeiten einerseits fir ihre Gesell-
schaft inhouse, bieten aber auch gleichzeitig ihre Asset Management-Dienstleistung extern an.
Aus Vereinfachungsgriinden wird im Folgenden nur von Asset Management gesprochen, womit
non-captives Asset Management gemeint ist.

Wie viele Gesellschaften bieten ihre Leistungen im Asset Management an?
Man kann davon ausgehen, dass mehr als 50 Asset Management Gesellschaften ihre Dienstleis-
tung in Deutschland anbieten.

Gibt es einen Marktiiberblick?

Bell Management Consultants verdffentlicht jdhrlich seit 2010 den Asset Management Report
(AMR). Ziel des AMR ist es, mehr Transparenz in den Markt zu bringen. Der AMR bietet einen
umfassenden Uberblick tiber die am Markt aktiven Asset Management Gesellschaften mit deren
Eckdaten und Geschdftsmodellen. Ebenso enthalten sind Marktentwicklungen und Marktpoten-
tiale. Die Anzahl der teilnehmenden Unternehmen ist in den Jahren stetig gewachsen. Inzwi-
schen ist der AMR bei potentiellen Auftraggebern fest etabliert.

Nachfolgend werden einige Ausziige aus dem letzten Asset Management Report dargestellt.
Basis bilden die Daten von 36 Asset Management Gesellschaften in Deutschland. Demnach um-
fasst das Gesamtvolumen der Asset Management Gesellschaften etwa 117 Mrd. € Assets under
Management (AuM). Die Unternehmen der Initiative Asset Management Excellence managen
davon rund 28,4 Mrd. € AuM. Der Markt der Asset Management Anbieter zeichnet sich insge-
samt durch starke Unterschiede in der UnternehmensgroRe aus. Am Markt sind auch viele mitt-
lere und kleine Asset Manager tdtig, die weniger als 25 Mitarbeiter beschdftigen.

Bell

MANAGEMENT CONSULTANTS
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4. Anbieter von Asset Management Leistungen

Aggregierte Verteilung
aller AuM auf die
Asset Klassen

Quelle:

Asset Management
Report 2014,

Bell Management

Consultants BMC

Bei der vorliegenden
Auswertung ist zu
beachten, dass der
relativ hohe Anteil

im Cluster Shopping
Center hauptsdchlich
auf zwei teilnehmende
Unternehmen im AMR

entfallt.

Wie verteilen sich die AuM auf die einzelnen Asset Klassen?

Die AuM-Angaben der teilnehmenden Asset Manager verteilen sich mit 31 % (36 Mrd. €) auf
die Asset-Klasse ,Shopping-Center/Fachmarktzentrum®. Dabei entfallen 26 Mrd. € auf die ECE
Projetmanagement GmbH & Co. KG als Spitzenreiter. Auf Platz zwei mit 25 % (29,7 Mrd. €) folgt
die Asset Klasse ,,Bliro“.

5 % Logistik

11 % Sonstiger Handel

13 % Wohnen

15 % Sonstige (u.a. Hotel, Parkhaus, Senioren-/ Pflegeheim)

25 % Biiro

31 % Shopping-Center / Fachmarktzentrum

Wie viele Asset Klassen werden durch die einzelnen Dienstleister abgedeckt?
Auf dem Markt bieten Asset Management Gesellschaften in der Regel ihre Kompetenz in meh-
reren Asset Klassen an. Die meisten Asset Manager haben jedoch ihren Fokus auf 1 - 3 Asset
Klassen.

Wie wird sich der Markt der Asset Management Dienstleister entwickeln?

Ein GroRteil - etwa 77 % - der im Asset Management Report befragten Unternehmen gehen
von einem weiteren Wachstum der Branche aus. Allerdings ist die Erwartung von Wachstum
seit 2011 von 93 % gefallen.
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Quelle Erhebung der
Unternehmen
Asset Management

Excellence

Welche Kosten entstehen durch externes Asset Management?

Eine universelle Antwort ist auf diese Frage nicht zu geben. Die Hohe der Vergiitung ist von
verschiedenen Faktoren abhdngig und richtet sich hauptsdchlich nach der Portfoliostruktur und
dem vereinbarten Dienstleistungsumfang. Zur besseren Orientierung sind in der beigefiigten
Tabelle die einzelnen Komponenten mit den marktiiblichen Werten angegeben.

Marktiibliche Gebiihren fiir Musterportfolio: Biiroimmobilien mit mittlerer

Qualitit und Komplexitat

Leistung Unterer Wert Oberer Wert BG
Setup Gebihren 5.000 EUR 200.000 EUR* P
AM Basisleistung 1,00 % 4,50 % MM
Baudurchfiihrung/Refurbishment 5,00 % 8,00 % PV
Vermietungshonorar Neumieter mit Makler 0,5 3 MM
Vermietungshonorar Neumieter ohne Makler 2 4 MM
Verldngerung Bestandsmieter 0,5 2 MM
Begleitung An-/Verkauf mit Makler 0,30 % 2,00 % KP
Begleitung An-/Verkauf ohne Makler 0,75 % 4,00 % KP
Consulting 800 EUR 3.500 EUR TS
Incentive Fee/Promote individuell individuell KPI

BG = Berechnungsgrundlage - P = Pauschal - MM = Monatsmiete - PV = Projektvolumen
KP = Kaufpreis - TS = Tagessatz - KPI = abhdngig von den KPIs
*abhdngig von der PortfoliogroRe

Ergdnzend zu den hiergenannten Fee-Komponenten ist noch die erfolgsabhdngige Vergiitung
bei sogenannten Co-Investments zu nennen. Diese soll zum einen die Interessengleichheit zwi-
schen Asset Manager und Investor erhéhen als auch die Motivation sich mdglichst intensiv um
die Optimierung der Immobilie zu ,kiimmern“ erhdhen. Diese Vergiitung ist nach dem Ertrag
gestaffelt und liegt tber einer Mindest-IRR-Hiirde (je nach Fonds und Kunde zwischen 7 % und
14 % IRR) und kann im Erfolgsfall signifikante Betrdge ausmachen. Das Co-Investment eines
AM-Dienstleisters liegt meist zwischen 2,0 % und 10 % des Eigenkapitals. Ohne Co-Investments
sind die erfolgsabhdngigen Vergilitungen entweder nicht mdglich oder deutlich geringer.
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Abbildung: Verteilung
AuM in % auf die
Kundengruppen
Quelle: Asset Manage-
ment Report 2014,
Bell Management

Consultants BMC

5. Die Nachfragerseite

Zu den Kunden der Asset Manager gehdren nationale wie internationale Investoren und In-
stitutionen sowie Family Offices. Die ausldndischen Kunden machen etwa einen Marktanteil,
gemessen an den AuM in €, von ca. 41 % aus. Die Verteilung der nationalen Kunden ordnet sich
nach inldndischen institutionellen Investoren mit etwa 32 %, Banken mit etwa 18 % und private
Investoren mit 7 %. Der Anteil von Corporates macht zurzeit nur einen Anteil von ca. 1,4 % aus.
Beauftragungen der 6ffentlichen Hand sind bisher kaum feststellbar.

1,4 % Corporates

7,3 % Inlandische private Investoren

18,3 % Banken

31,7 % Inldndische institutionelle Investoren

41,3 % Ausldandische Investoren

Die Bedeutung der einzelnen Zielkunden fiir die Asset Manager hat sich in den letzten Jahren
etwas verschoben. Die Gruppen der inldndischen Investoren und der privaten Investoren sind
mehr in den Fokus geriickt.

Es stellt sich die Frage, warum externes Asset Management tiberhaupt interessant ist und wel-
ches die entscheidenden Argumente fiir eine Beauftragung sind. Grundsdtzlich lassen sich die
potentiellen Kunden in drei Gruppen einteilen: Internationale Investoren, die im Inland keine
eigene Plattform betreiben, nutzen die Dienstleistungen der Asset Manager. Aber auch inldndi-
sche Investoren, die unterhalb einer kritischen Gréfe liegen und fiir die sich kein eigenes Asset
Management lohnt, gehéren zu den Kunden. Zu den wesentlichen Vorteilen externer Asset Ma-
nager gehoren Flexibilitdt und Schnelligkeit. Aber auch Investoren mit einem eigenen inhouse
Asset Management kdnnen sich die Frage stellen, ob nicht ein Outsourcing - ggf. auch nur von
einzelnen Assets - strategische und finanzielle Vorteile bietet. Dabei ist auch das Outsourcing
von Teilleistungen moglich.
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6. Werttreiber im Asset Management

Obwohl es am Markt keine vollkommen einheitliche Definition gibt, ist Asset Management
zusammenfassend alles das, wessen es zur umfassenden Bewirtschaftung von Immobilien
im gesamten Anlage-Zyklus bedarf. Dabei geht es im Wesentlichen um strategische sowie
Uberwachende und in einzelnen Bereichen selbstverstdndlich auch um ausfiihrende Aufgaben.
Dabei sind die Ubergénge und Schnittstellen zu den angrenzenden Funktionen wie Investment
Management oder Property Management flieflend. Einzelne Bestandteile des Leistungsspekt-
rums kommen je nach Anforderung selektiv zum Einsatz. Der Asset Manager sollte seine Rolle
und Verantwortung als eine Art ,,Chef“ der Immobilie verstehen.

Die Leistungsbereiche im Rahmen des Asset Managements lassen sich in immobilienbezogene
und betriebswirtschaftlich ausgerichtete Bereiche abschichten. Immobilienbezogene Dienst-
leistungen (z. B. Property und Facility Management) sind zur Gewdhrleistung eines dauerhaft
ungestorten Nutzungsbetriebs der Objekte erforderlich und werden Ublicherweise vom Asset
Manager beauftragt und tberwacht.

Betriebswirtschaftliche Dienstleistungsbereiche spielen dagegen eher eine Rolle bei der He-
bung der ertragsbezogenen Potenziale der Immobilien. Hierzu gehdren insbesondere die Be-
reiche Revitalisierung und Vermietung sowie An- und Verkauf, denn sie determinieren sowohl
den Zeitraum der Mittelallokation im Rahmen eines Investments, als auch die Héhe der einge-
setzten Mittel und die Hohe der erwirtschafteten Riickflisse. Damit beeinflussen diese beiden
Bereiche maligeblich die Einhaltung der Investmentziele.

Revitalisierung

Vor der Neuvermietung und schlieRlich dem Verkauf, den essenziellen betriebswirtschaftlichen
Dienstleistungsbereichen des Asset Managements, stellt die Revitalisierung von Biirogebduden
einen weiteren v. a. baulich bezogenen Kernwerttreiber fir eine nachhaltige Wertsteigerung
von Gewerbeimmobilien dar. Je besser der Zustand einer Immobilie ist und je besser diese an
ihren vorgesehenen Nutzungszweck angepasst ist, desto héher ist das Mietniveau, das in dem
Objekt erwirtschaftet werden kann.

Bell

MANAGEMENT CONSULTANTS
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Viele dltere Biroimmobilien entsprechen nicht mehr den aktuellen Marktanforderungen. Sie
sind entweder flaichenmdfig ineffizient und teuer oder stark abgenutzt oder energetisch
unzureichend. Daruiber hinaus gibt es viele Biiroobjekte, die fiir ihren Standort ein zu groRes
Flachenangebot fiir Einzelmieter bereitstellen. Die Folge ist, dass neue Nutzer und Mieter nur
noch schwierig und meist nur mit hohen Preisabschldgen zu finden sind. Es droht oder existiert
Leerstand. Die Rentabilitdt solche Objekte leidet, ebenso wie ihre Marktgdngigkeit. Im Rahmen
eines Revitalisierungskonzepts kann es jedoch hdufig sinnvoll sein, Objekte unter Einbeziehung
der standortbezogenen Marktgegebenheiten neu zu positionieren statt sie im bisherigen Zu-
stand zu verkaufen und die Wertschopfung dem Kdufer zu Uberlassen. Neben der marktbezo-
genen Einordnung, die spdter im Rahmen der Neuvermietung umgesetzt wird, kommt es zu-
ndchst darauf an, die bauliche Seite solcher Objekte zu verbessern. Hier bietet sich ein breites
Spektrum moglicher baulicher MalRnahmen:

» Neuordnung von Grundrissen soweit mdglich durch neue Raumaufteilung

« Schaffung der Maglichkeit einer kleinteiligen Vermietung durch Abtrennung von Einzelfldchen
« Energetische Sanierung (v. a. Fenster und Dach)

* Gestaltung der Auftenfassade

* Modernisierung der Haustechnik

Zur Umsetzung eines sinnvollen Revitalisierungskonzepts bedarf es einer tiefen Immobilien-
und Marktkenntnis des Asset Managers im Bereich Projektentwicklung und Projektmanage-
ment. Dieser wird zundchst die objektseitigen und marktbezogenen Gegebenheiten priifen
und ein Konzept entwickeln, welches eine v. a. rentabilitédtsorientierte Maflnahmenplanung
vorsieht. In der Umsetzung desselben zeigt sich die Qualitdt des erfahrenen Asset Managers.
Denn es verlangt neben der Koordination der baulichen und behérdlichen Erfordernisse (Ge-
nehmigungsplanung), vor allem kaufmdnnische Fdhigkeiten. Eine zeitgerechte Umsetzung
innerhalb der Kostenplanung bei Bestandsobjekten stellt zudem auch eine sehr hohe Projekt-
management-Anforderung.

Gleichzeitig arbeitet der Asset Manager schon wihrend der Umsetzung des Revitalisierungs-
konzepts an der Neuvermietung bzw. Vermarktung der Fldchen.

Transaktionsmanagement

Der Asset Manager oder ein Transaktionsmanager im Asset Management Unternehmen be-
gleitet hdufig auch die An- und Verkdufe der Immobilien. Dabei sind Transaktionserfahrung
und -geschick sehr von Vorteil fiir den Kunden. Je erfahrener ein Asset Manager im Transakti-
onsbereich ist, desto schneller ist er auch in der Lage, auch von groen oder komplexen Objek-
ten ein zutreffendes Gesamtbild aus einer sehr grofsen Datenmenge zu entwickeln, um daraus
die Marktgdngigkeit und den mdglichen Preis abzuleiten. Hierbei ist es von Vorteil, wenn der
Asset Manager lokal vertreten oder zumindest lokal sehr gut vernetzt ist.

Eine valide Objekteinschdtzung ist sodann Grundlage der eigentlichen Investitions- oder Des-
investitionsentscheidung. Schnelligkeit und lokale Préisenz spielen hierbei eine entscheidende
Rolle, gerade in liquiden Mdrkten, um im Kreise anderer professioneller Kaufinteressenten be-
stehen zu kdnnen.
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Ein weiteres wesentliches Kriterium ist ein guter Marktzugang des Asset Managers. Aufgrund
der hohen Verkehrskosten und des hohen Arbeitsaufwands im Rahmen einer Immobilien-
transaktion liegt fiir die Beteiligten jeweils eine grofte Bedeutung in der Verldsslichkeit des
Transaktionspartners. Die Marktteilnehmer mit einem umfangreichen Trackrecord verfligen
Uber deutliche Marktvorteile. Sie erhalten Kaufangebote friihzeitig und gelegentlich exklusiv,
so dass eine Bevorzugung im Rahmen eines Interessentenkreises moglich ist. Umso wichtiger
erscheint dies in Marktphasen, in denen Assets knapp und gesucht sind.

Vermietungsmanagement

Ist das Objekt einmal erworben und in den Bestand Gibernommen, so treten Fragen der wirt-
schaftlichen Optimierung in den Vordergrund. Hierbei spielt das Vermietungsmanagement
eine zentrale Rolle, denn die Vermietung generiert die Einkommensstrome, die liber die Halte-
dauer des Objekts hinweg die Verzinsung des eingesetzten Kapitals abbilden.

Die professionelle Vermietung ist ein komplexer Prozess und beginnt mit der Entwicklung eines
Objektprofils zur Vermarktung der Fldchen. Ein objektspezifisches Marketingkonzept ist dabei
ein elementarer Bestandteil. Der Vermietungsprozess fihrt dann tber die konkrete Mietver-
tragsverhandlung zum Abschluss der Mietvertrédge. Aus vielen praktischen Erfahrungen ist die
Entwicklung eines Mietvertragsentwurfes kompliziert und teilweise sehr aufwendig.

Es bedarf hierzu vielseitiger Kompetenzen, wie z. B. Marktkenntnisse, Researchanalysen, Kon-
takte zu potentiellen Mietern, Auswahl von kompetenten Maklern und deren Steuerung, Ver-
handlungsgeschick, Schnelligkeit in der Abwicklung und die ausgereifte Gestaltung der Miet-
vertrdge fiir beide Vertragsparteien.

Fir die erfolgreiche Vermietung bedarf es immobilienspezifischer Spezialkenntnisse. Es kommt
zum einen auf die Kenntnis der Mietmdrkte an, denn Vermietung ist ein stets regionales Ge-
schdft, das nur derjenige perfekt beherrscht, der vor Ort prdsent ist und Kontakt zu den ande-
ren Marktteilnehmern hat. Zum anderen spielt auch hier interdisziplindre Immobilienerfahrung
eine grof3e Rolle. Wer einen grofben Bestand an Gewerbeimmobilien professionell betreut, der
kennt genau die Bediirfnisse der Mieter und ist in der Lage Trends und Marktverdnderungen zu
antizipieren. Ein Vorteil, wenn es darum geht, Fldchen erfolgreich zu vermarkten.

Es spielen aber auch Kriterien, wie die Fdhigkeit rechtlich gut strukturierte Mietvertrdge zu
produzieren eine wichtige Rolle. Die Qualitdt der Mietvertrdge kann sich im spdteren Verkaufs-
prozess wertsteigend auswirken und sorgt fiir héhere Verkaufspreise. Ein funktionierendes und
erfolgreiches Vermietungsmanagement ist ein Qualitdtsmerkmal fir exzellentes Asset Ma-
nagement.
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7.

Moglichkeiten und Chancen von externem

Asset Management

Grundsdtzlich bietet externes Asset Management Investoren, denen die eigene Plattform, die
notwendigen Spezialisten oder die Kapazitdt fehlen, die Méglichkeit zur professionellen Anlage
in Immobilien bzw. zum Management. Aber auch Mandate fiir schwierige Single-Assets von
Investoren mit eigener Plattform gehdren zum Tdtigkeitsfeld externer Asset Manager. Die we-
sentlichen Vorteile eines externen Asset Managers sind:

1.

Spezialisierung in der Asset Klasse: Asset Manager sind Experten im Immobilienmanage-
ment. Gute Asset Manager konnen maligeschneiderte Lésungen anbieten und verfligen
Uber umfangreiche Projekterfahrung. Typischerweise herrschen flache Hierarchien und das
tdgliche Handeln ist von unternehmerischer Kompetenz geprdgt.

Flexibilitdt: Personelle Betreuung kann schnell den Portfolioanforderungen angepasst wer-
den. Belastungsspitzen kdnnen ohne aufwendige Personalmandéver schnell abgefangen
werden. Darin liegt ein wesentlicher Vorteil von externen Asset Managern.

Der Marktzugang zu Marktteilnehmern ist hdufig besser und tiefer. Ein wichtiges Merkmal
zur Hebung objektbezogener Vorteile. Gerade ausldndische Investoren kénnen wie ein lo-
kaler Marktteilnehmer auftreten. Durch die Vielfalt der Mandate haben professionelle Asset
Manager eine tiefere Verankerung im Markt als Investoren, die sporadisch in Erscheinung
treten. Externe Asset Manager zeichnen sich durch sektorale und regionale Marktnetzwerke
und -expertisen aus.

Transparenz: Non-captive Asset Manager sind untereinander vergleichbar, Leistungsmerk-
male und Spezialisierungen kdnnen bedarfsgerecht gewdhlt werden

Ggfs. Bereitstellung einer regulierten Plattform, wie z.B. einer KVG durch den Asset Mana-
ger ermdglicht erst den Zugang zur Asset-Klasse ,,Gewerbeimmobilie“ im Falle indirekter
Investments. Gerade in dem mehrschichtigen Verhdltnis Vehikel/Immobilie spielt die Ver-
meidung von Schnittstellen eine grofe Rolle.

Institutionelle Investoren, insbesondere mit angelsdchsischem Hintergrund, haben in ei-
nigen Bereichen andere bzw. héhere Anforderungen und Erwartungen als inldndische In-
vestoren. Das betrifft neben den Renditeanforderungen vornehmlich die Verwendung der
auftraggeberseitigen IT-Systeme und des Reportings hinsichtlich Standardisierung und De-
taillierungsgrad. Kommunikation der Ansprechpartner in Englisch ist obligatorisch. Externe
Asset Manager kdnnen solche Anspriiche aufgrund hoher Standardisierung oftmals leichter
erfillen.

Die Incentive-Kultur der externen Asset Manager sorgt fiir eine fokussierte und ergebniso-
rientierte Vorgehensweise. Es werden keine Ressourcen vergeudet.

Zusammenfassend gilt, dass es aus strategischen wie operativen Uberlegungen heraus gute
Griinde flir externes Asset Management geben kann. Auch das parallele Agieren von inter-
nem wie externem Asset Management kann Sinn machen. Der Erfolg des Asset Managements
hdngt sehr hdufig an der personlichen und fachlichen Kompetenz des einzelnen Asset Mana-
gers - unabhdngig ob dieser intern oder extern arbeitet.
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8. Markttrends -
Wo geht die Branche hin?

Mit Blick in die Zukunft stellt sich die Frage der weiteren Marktentwicklung der Asset Manage-
ment Dienstleister. Diese Entwicklung wird stark von den gesamtwirtschaftlichen Rahmenbe-
dingungen und den sich daraus ergebenen Strategien der in- und ausldndischen Investoren
ergeben.

Gerade die gesamtwirtschaftliche Situation in Deutschland mit einem sehr geringen Zinsni-
veau und einer gut laufenden Konjunktur hat fiir die besondere Attraktivitdt der Immobilien
als Anlageform gesorgt. Aufterdem fehlen alternative Moglichkeiten zur Kapitalanlage. In der
Folge sind die Immobilienpreise in den letzten Jahren deutlich gestiegen. Mit der guten Kon-
junktur ist auch das Niveau der Mieten auf einem ordentlichen Niveau. Grofte Mietsteigerungen
werden zukiinftig in der Gesamtbetrachtung kaum wahrscheinlich sein. Die hohen Immobili-
enpreise mit den stagnierenden Mieten sorgen folglich zu einem Renditedruck. AuRerdem ist
bei den institutionellen Investoren die Immobilienquote zu Kapitalanlagen in Wertpapieren
sukzessive erhoht worden. Aufgrund der hohen Nachfrage ist es seit einiger Zeit zu Ausweich-
bewegungen in B- und C-Standorte gekommen. Da nach wie vor sehr viel Liquiditdt im Markt
ist, steigt zudem der Anlagedruck der institutionellen Investoren. Die Entwicklung der gesamt-
wirtschaftlichen Lage wird zukiinftig nicht zu einer Entspannung auf den Immobilienmdérkten
in Deutschland fiihren. Insgesamt wird die Anlage in Immobilien mit hoheren Risiken verbun-
den sein.

Derzeitig herrscht ein dynamischer Transaktionsmarkt. Das jédhrliche Transaktionsvolumen bei
Gewerbeimmobilien ist von 2009 mit etwa 10 Milliarden € sukzessive bis 2014 auf 40 Milliar-
den € gestiegen. Auch der jiingste Trend der Portfoliotransaktionen wird mit Blick in die Zukunft
vermehrt am Markt stattfinden. Vor diesem Hintergrund wird die Nachfrage nach dem Spezial
Know-how der Asset Manager auch zukiinftig anhalten. Dabei nimmt der Spezialisierungsgrad
in regionaler und sektoraler Richtung zu.

Aber nicht nur die gesamtwirtschaftliche Situation wird zu einer hohen Nachfrage an exter-
nen Asset Management Dienstleistungen fiihren. Auch strukturelle Gegebenheiten bei den in-
ldndischen institutionellen Investoren wird diesen Nachfragetrend beeinflussen. Bei stdndig
wachsenden Portfoliobestdnden nimmt auch der Personal- und Ressourcenbedarf stetig zu.
Hier stoen manche Bestandshalter an Grenzen. Externes Asset Management bietet die M&g-
lichkeit, bedarfsgerecht die Kapazitdten anzupassen oder Spezialwissen abzurufen. Die Uber-
nahme von Asset Klassen, die nicht zu den Kernkompetenzen der Investoren/Auftraggeber
gehdren, machen externes Asset Management ebenfalls interessant. Externes Asset Manage-
ment bietet eine hohe Flexibilitdt, auch Schwankungen in der PortfoliogroRe oder Wechsel in
den Asset Klassen aufzufangen.

Die steigenden Transparenzanforderungen und Informationspflichten (AIFM-Regulierungen)
im Rahmen der Verwaltung von Investmentvermdgen fiihren seitens der Investoren und Auf-
traggebern ebenso zu einer positiven Nachfrage von externen Asset Management Leistungen.
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Ausgangssituation
Praxisbeispiel 1

Zielsetzung Kunde

Vorgehensweise/
MaRnahmen

Herausforderungen

Besondere Ereignisse/
Problem im Verlauf

Wirtschaftlicher Erfolg

Erfolgsfaktoren

Warum externes AM?

Starken des
AM Dienstleisters:

A. Praxisbeispiele

Gemischtes Portfolio — Wertsteigerung durch Re-
positionierung und Leerstandsabbau

Gemischtes Portfolio (Bliro-/Geschdftshduser/Wohnen) mit 11 Objekten an 7 Standorten. Die
Ubernahme erfolgte nach dem Ankauf im ,,Peak“ 2007 durch Ablésung des origindren Asset
Managements. Die Objekte wiesen hohen Leerstand, kurze Mietvertragslaufzeiten und teilwei-
se Repositionierungsbedarf auf.

Der internationale Investor wiinschte einen Abverkauf in 3-4 Jahren mit ambitionierten Preis-
vorstellungen sowie ein aktives Asset Management zur Wertsteigerung (Lease-up; Develop-
ment).

Stabilisierung und Abverkauf der Wohnobjekte, um Liquiditdt fur InvestitionsmalRnahmen zu
generieren. Grundlegende Repositionierung bzw. Umnutzung der Biiro- und Geschdftshduser
mit anschlielender Nachvermietung und Verkauf an langfristige Investoren. Teilweise Konzep-
tentwicklung und Verkauf an Developer.

Die besonderen Herausforderungen lagen in der geringen Liquiditdt des Portfolios, einer zu
hohen Einwertung (Release Preise) sowie dem Bestand von Objekten, die zum Teil ohne Markt-
nachfrage waren (u. a. leergezogenes Single Tenant Verwaltungsgebdude; nicht funktionie-
rende Retailgalerie). Aufgrund von Schlechtleistung musste das Property Management ausge-
tauscht werden.

Die Umsetzung des Business Plans verzégerte sich durch die Finanzkrise. Die ldngere Halte-
dauer (mehr Mieterwechsel/mehr Mieterausbauten) fiihrte zur Verdopplung des urspriinglich
angesetzten Investitionsvolumens. Die finanzierende Bank hat das Portfolio als ,Workout“
qualifiziert, war selbst in Abwicklung und daher nicht mehr handlungsfdhig.

Weitgehender Leerstandsabbau, Wertsteigerung durch Repositionierungen erfolgreich abge-
schlossen. Verkauf ohne volle Investition. Verkaufspreise des Business Plans wurden erreicht,
wenn auch verzogert.

Marktndhe und Geschwindigkeit durch dezentrales operatives Asset Management.

Auftraggeber war ein internationaler Investor, der Uiber kein eigenes Asset Management ver-
fliigt und regelmadlig lokale Partner sucht.

Bundesweit aufgestelltes Asset Management Team. Trackrecord des Fiihrungsteams. Starkes
operatives Asset Management, Repositionierungs- und Projektentwicklungs-Know-how.
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Ausgangssituation
Praxisbeispiel 2

Zielsetzung Kunde

Vorgehensweise/
MaRnahmen

Herausforderungen

Besondere Ereignisse/
Problem im Verlauf

Wirtschaftlicher Exfolg

Erfolgsfaktoren

Warum externes AM?

Starken des
AM Dienstleisters:

Professionelles und wertstabilisierendes Asset-
und Property Management eines Retail-Portfolios

Kleinteiliges Retail-Portfolio mit 67 Objekten und 227.000 m? Mietfldche Giberwiegend in Klein-
stddten mit negativer demografischer und wirtschaftlicher Entwicklung, Schwerpunkt lag in
Ostdeutschland.

Die langfristige Stabilisierung des Einzelhandelsportfolios stand fiir den Kunden im Fokus im
Zusammenhang mit der Erstellung und Umsetzung einer zentralen AM-Strategie/-Steuerung
mit Business Planning auf Objektebene.

Die Ubernahme des Asset- und Property Managements erfolgte innerhalb weniger Wochen.
AM-MaRnahmen basierten auf intensivem Vermietungsmanagement (Neuabschlisse, Ver-
ldngerungen sowie Erweiterungs- und Umbaumaknahmen fiir Mieter) sowie auf MaRnahmen
und Budgetplanung fiir Instandhaltung und Fldchenausbau zur Wertstabilisierung in enger
Abstimmung mit dem Eigentimer.

Die gesdttigte Einzelhandelsnachfrage und damit verbunden der Verdrdngungswettbewerb
an den Standorten war herausfordernd. Der Grofteil der Discounterflachen entsprach nicht
den strikten Fldachenanforderungen der Mieter (GroRe und Qualitdt nicht ausreichend). Eben-
so herausfordernd waren die zu hohen Anforderungen fir Investitionen in den Bestand, um
Anschluss- bzw. Neuvermietung zu gewdhrleisten sowie offene Forderungen i.H.v. 300.000 €.

Der Kunde hat auf die In-House Erbringung von Property Management Leistungen bestanden.

Insgesamt wurden trotz der geringen Nachfrage Neuabschliisse und Verldngerungen von 105
Mietvertrdgen iber insgesamt 121.000 m? getdtigt. Der WALT stieg innerhalb von 24 Monaten
um 23 % auf 8 Jahre. Ein strukturiertes und aktives Forderungsmanagement fiihrte zu einer
Reduzierung von 60% der offenen Betrdge. Diverse Flachenaufwertungen sowie -erweiterun-
gen (ca. 4.000 m? Flachenzuwachs) wurden realisiert.

Zu den wichtigsten Erfolgsfaktoren zdhlten neben einer aktiven Vermietungsleistung ein effi-
zientes Forderungsmanagement, professionelles Baumanagement sowie die vielfdltigen und
flexiblen AM-Strategien.

Der Kunde verfiigte nicht tber ein eigenes Marktnetzwerk und -expertise sowie lokale Prdsenz.
Die quantitativen und qualitativen Ressourcengrenzen beim eigenen Inhouse AM waren er-
reicht bzw. Gberschritten.

Vermietungsspezialist mit einem deutschlandweiten Netzwerk und insgesamt 10 Standorten
Lokales Markt-Know-how und langjdhrige Erfahrung in der Asset Klasse Retail.
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Ausgangssituation
Praxisbeispiel 3

Zielsetzung Kunde

Vorgehensweise/
MafRnahmen

Herausforderungen

Besondere Ereignisse/
Problem im Verlauf

Wirtschaftlicher Erfolg

Erfolgsfaktoren

Warum externes AM?

Stiarken des
AM Dienstleisters:

Restrukturierung eines bundesweiten Gewerbe-
immobilienportfolios

Als Teil der Restrukturierung einer komplexen Finanzierungsstruktur hat der Investor eines Im-
mobilienportfolios das Eigentum an die Fremdkapitalgeber Gibergeben. Das urspriinglich 2006
akquirierte Portfolio mit mehr als 100 Objekten und 600.000 m? Mietfldche ist bundesweit in
unterschiedliche gewerbliche Nutzungsarten investiert.

Zielsetzung war die Realisierung eines bestmdglichen ,Total Return fiir die Fremdkapitalgeber
durch die Leistung eines laufenden Kapitaldienst und Fremdkapitalriickfiihrung innerhalb von
rd. 36 Monaten.

Nach einer strukturierten Ubernahme des Portfolios wurde eine detaillierte Identifikation
der Werttreiber sowie eine Clusterung des Portfolios durchgefiihrt. Der Schwerpunkt der Ma-
nagement-Leistung lag auf der Stabilisierung und Optimierung der Vermietungssituation, der
Durchfiihrung kaufpreiserhéhender BaumaRnahmen und einer gezielten Vermarktung der Ob-
jekte. Zur fortlaufende Performancemessung wurde eine effektives Controlling und Reporting
implementiert.

Die Herausforderung des Portfolios lag in der bundesweiten Streuung der einzelnen Objekte in
unterschiedlichen lokalen Teilmdrkten und der Vielfalt an Nutzungsarten. Weiterhin erforderte
die hohe Anzahl an Objekten und Mietern umfangreiche Personalressourcen.

Im Zeitraum des Management erfolgte seitens der Auftraggeber ein Strategiewechsel in Bezug
auf die Nutzung eingehender Kaufpreise zur Generierung und Entwicklung von Wertschép-
fungspotenzialen. Ferner brachte das urspriingliche Fremdkapitalvolumen und die Verbrie-
fungsstruktur eine hohe Anzahl an Stakeholder mit unterschiedlichen Interessen mit sich.

Durch ein aktives Asset Management konnte die Vermietungssituation nachhaltig durch die
Reduzierung von Leerstdnden, zeitliche Verldngerung von Bestandsmietvertrdgen und rdum-
liche Expansion von Bestandsmietern optimiert werden. Dariiber hinaus wurde Mittel fir Bau-
mafknahmen kaufpreissteigernd eingesetzt. In Summe konnten somit die im Zuge der Restruk-
turierung zugrunde liegenden Bewertungen tbertroffen werden.

Neben dem Wissen der lokalen Mdrkte durch einen bundesweite Prdsenz waren ausreichende
Ressourcen an erfahreneren und interdisziplindren Mitarbeitern sowie eine klare Fokussierung
auf die Werttreiber wesentlichen Erfolgsfaktoren.

Weder die Fremdkapitalgeber noch die Objektgesellschaften verfiigten Uiber eigene Manage-
mentkapazitdten.

Die nachweisliche Erfahrungen in der Ubernahme, dem Management und dem Exit vergleich-
barer Portfolios sowie eine bundesweite Prdsenz an finf Standorten mit ausreichenden Res-
sourcen in Kombination mit einem wirtschaftlich und erfolgsorientieren Angebot waren maf3-
geblich fir die Entscheidung.
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Ausgangssituation
Praxisbeispiel 4

Zielsetzung Kunde

Vorgehensweise/
Mafnahmen

Herausforderungen

Besondere Ereignisse/
Problem im Verlauf

Wirtschaftlicher Erfolg

Erfolgsfaktoren

Warum externes AM?

Stiarken des
AM Dienstleisters:

Umfassendes Refurbishment einer Coreimmeobilie
inkl. steuerlich-rechtlicher Fragestellung

Alteres Biirogebdude in Hamburger City-Randlage, nach Aus-
zug des Vormieters stand das Objekt mit ca. 6.300 m? im Jahre
2005 seit 6 Jahren leer.

Der private Eigentiimer wiinschte eine erstklassige Vermie-
tung zur Generierung eines langfristigen Einkommensstroms.
Langfristig geplanter Verkauf. Hoher Qualitdtsanspruch an
Management und bauliche Qualitdt.

Kernsanierung und Aufstockung in 2005/2006. Dabei auch TG-Umbau und neue Glasfassade.
Uber eine 5-Jahres-Interimsvermietung an eine eigene Gesellschaft wurde die Zeit bis zum
Einzug des neuen Mieters (grofte WP-Gesellschaft in Deutschland) tiberbriickt. Vor Neubezug in
2012 Nachverdichtung durch Errichtung eines Biiroturms im Innenhof. 15-Jahres Staffelmiet-
vertrag mit Neumieter.

Das dltere Gebdude musste in allen technischen und baulichen Belangen an einen modernen
hochwertigen Biirostandard angepasst werden. Zundchst umfangreiche Bestandsmalnahme,
darauf folgend teilw. NeubaumaRnahme fiir Nachmieter. Vermietungsaufgabe beinhaltete He-
rauslésung des Neumieters aus altem MV. Umstrukturierung der Bestandsgesellschaft ohne
GrESt-Anfall.

Die Umsetzung beider Baumafnahmen war herausfordernd. Die Interimsvermietung musste
nahtlos mit der BaumaRnahme zur Neuvermietung koordiniert werden. Die EK-Strukturierung
erfolgte unter Einbeziehung rechtlicher und steuerlicher Gesichtspunkte des Investors.

Nach Abschluss der Bau- und VermietungsmaBnahmen erfolgte der Verkauf von 94 % der
Anteile an der Objektgesellschaft an ein berufsstdndisches Versorgungswerk im. Der Investor
erhdlt langfristig jahrliche Ausschiittungen i.H.v. ca. durchschnittlich 6 % vor Steuern. Staffel-
mietvertrag gewdhrt langfristigen Inflationsschutz. Erfolgreicher Verkauf aus Sicht des Vorei-
gentiimers.

Entscheidend war die nahtlose Koordination der sehr unterschiedlichen Einzelaufgaben. Dies
gelang Uber die im Hause vorhandene Kompetenz in den Bereichen Asset und Property Ma-
nagement, Vermietung, Strukturierung sowie Produktvertrieb und Produktmanagement.

Hoher Qualitdtsanspruch, der dem Spezialcharakter der langfristig angelegten Aufwertungs-
und Managementaufgabe gerecht werden musste. Durch Volldienstleistereigenschaft der HIH
konnten die breite Anforderungsstruktur im Projekt voll inhouse abgebildet werden.

Die Transaktionsaufgabe konnte zentral und verantwortlich durch den AM wahrgenommen
werden, so dass beim Investor keine Schnittstellenverluste entstanden. Strukturierungs- und
Vermarktungskompetenz.
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Ausgangssituation
Praxisbeispiel 5

Zielsetzung Kunde

Vorgehensweise/
MafRnahmen

Herausforderungen

Besondere Ereignisse/
Problem im Verlauf

Wirtschaftlicher Erfolg

Erfolgsfaktoren

Warum externes AM?

Stiarken des
AM Dienstleisters:

Investition eines auslandischen Investors ohne
eigene AM-Infrastruktur

Ein ausldndischer Investor war auf der Suche nach einer neuen Investment Management
Plattform fir ein gewerbliches Bestandsportfolio von 11 Objekten in Deutschland mit einem
Investmentwert von ca. 350 Mio €.

Stdrkere Biindelung der gesamten Dienstleistung rund um das Portfolio, inkl. Research, Portfo-
liomanagement, Finanzierung und Asset Management. Das Portfolio umfasste schwerpunkt-
mdRig ,,Einzelhandel®, aber auch ,Biro“ und ,Wohnen“, teilweise auch mit Refurbishment/
Redevelopment-Ansdtzen.

Lieferung einer detaillierten, interdisziplindren Portfolioanalyse, welche in enger Abstimmung
mit den Bereichen Akquisition, Asset Management, Research und Finance erfolgte. Diese um-
fasste genaue Hold/Sell Analysen und Empfehlungen fiir Development/Refurbishment-Maf3-
nahmen auf Objektebene. Des Weiteren wurden Ansdtze zur Stabilisierung des Cashflows tber
Vermietung und Refinanzierung aufgezeigt.

Das Gesamtportfolio umfasste sehr komplexe Gesellschaftsstrukturen verbunden mit einer an-
gespannten Vermietungssituation und auslaufenden Finanzierungen. Neben der Stabilisierung
des Cashflows mittels aktiver Vermietung und Kostenreduzierung wurde das Property Manage-
ment neu strukturiert.

Initiierung und Durchfiihrung eines Redevelopment-Projektes im laufenden Betrieb einer Han-
delsimmobilie (Projektvolumen ca. € 11 Mio.) wihrend der Ubernahmephase des Mandates.
Informationsweitergabe und Dokumentation durch den vorherigen Asset Manager war nicht
optimal. Aufgrund der komplexen Gesellschaftsstrukturen mussten diverse Steuerthemen ge-
l6st werden.

Erfolgreiche Durchfiihrung des Projektes mit nahezu Vollvermietung widhrend des Bauablau-
fes. Refinanzierung zu deutlich verbesserten Konditionen. Neuvermietung/Prolongation von ca.
14.500 gm innerhalb der ersten 12 Monate. Deutliche Reduzierung der offenen Posten und
Stabilisierung des Cashflows. Kldrung offener Rechtsfiille.

Der Interdisziplindre Ansatz mit intensiver Zusammenarbeit aller Teams war der wesentliche
Treiber um alle Optimierungspotenziale ausschopfen zu kdnnen. Dabei war eine sehr enge,
offene und transparente Kommunikation mit dem Investor entscheidend.

Internationaler Kunde ohne eigene Asset Management Struktur in Deutschland.

Bestehende Kundenbeziehung (internationaler Kunde). Dartiber hinaus war fiir den Investor
entscheidend, die erforderliche Leistungspakete aus einer Hand abrufen zu konnen.
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Ausgangssituation
Praxisbeispiel 6

Zielsetzung Kunde

Vorgehensweise/
Mafnahmen

Herausforderungen

Besondere Ereignisse/
Problem im Verlauf

Wirtschaftlicher Erfolg

Erfolgsfaktoren

Warum externes AM?

Starken des
AM Dienstleisters:

Joint Venture zur Hebung von Value Add Potential
in einem Wohn-/Einzelhandelskomplex

Ein unmoderner Komplex mit 282 Wohnungen in den Geschossen 1 bis 5 mit ca. 18.000 m?
und ca. 11.000 m? EZH-Passage im EG in guter Stadtteillage von Diisseldorf. Das Objekt war in
schlechtem Zustand und der EZH war bis auf zwei Ankermieter schwach. Erworben in 2011 aus
einer Zwangsversteigerung, sozial geforderter Wohnungsbau mit Bindung bis zum 31.12.2014.

Der Kunde und Joint Venture Partner war ein Real Estate Private Equity Fonds. Die gemeinsame
Idee war es nach Ersteigerung das Value Add Potential durch volle Revitalisierung und Neuver-
mietung der EZH-Fldchen sowie der Allgemeinbereiche und Fassaden sowie freier Wohnungen
zu heben. Das Mietniveau lag deutlich unter Markt.

Nach teilweiser Entmietung des EZH vollstdndiges Refurbishment der Retailfléchen und Ver-
mietung an gute Mieter. Der allgemeine Wohnbereich und 56 freie Wohnungen wurden eben-
falls hochwertig modernisiert. Neue Mieterstruktur, Mietsteigerung bei Retail und Wohnen so-
wie Kosten- und Prozessoptimierung. Senkung der Nebenkosten und Kosten fiir Eigentiimer
durch Optimierung der Dienstleistervertrdge etc. Abschluss neuer Mietvertrége sowie Einfiih-
rung eines Brandings.

Die Zwangsversteigerung lieR nur eine begrenzte Due Diligence (DD) zu, so dass bei Ubernahme
keine Kostensicherheit bestand. Das Objekt wies eine schwierige Mieterklientel auf, verbunden
mit negativem Objektimage & Presse, Mietpreisbindung und massiven Instandhaltungsstau.
Durch das Baujahr 1978, ein veraltetes Mallkonzept, unattraktive Retailmieter und auch etwas
zu viel Retailfldche fiir diesen Standort.

Es kam zu groRerer Komplexitdt und hoheren Kosten in der Retailsanierung als in der DD ge-
plant, aber auch zu besseren Mieten. Deutlich bessere Vermietung der sanierten Wohnungen
als geplant (attraktivere Mieter und Mieten). Die Realisierung und der Verkauf konnte schon
nach 3 statt nach 5 Jahren erreicht werden.

Das Projekt ergab durch mehr Miete und besseren Faktor am Ende einen hoheren wirtschaft-
lichen Erfolg als geplant. Das Objekt konnte am Ende einen IRR von fast 30 % erreichen und
das eingesetzte Eigenkapital wurde verdoppelt. Der Kdufer war ein deutscher Pensionsfonds.

Das Objekt liegt in einer guten, innenstadtnahen Stadtteillage. Die Ankermieter EDEKA und
Aldi konnten auf neuer Basis langfristig verldngert werden. Die Kiindigung der anderen Retail-
mieter durch ZV ermdglichte eine hochwertige Sanierung. Das Auslaufen der Mietpreisbindung
nach 3 Jahren durch ZV. Aktives AM mit eigener technischer Kompetenz.

Der Kunde mit Sitz im Ausland arbeitet aus Prinzip nur in Joint Venture mit sehr unternehme-
risch aufgestellten Partnern. Aufgrund der Komplexitdt der AM-Aufgabe wire es ohne lokale
Prdsenz und ohne Developmenterfahrung aber auch nicht moglich gewesen.

Wir haben das Objekt identifiziert und dem Investor mit der Idee der Revitalisierung und He-
bung des Value Add Potentials vorgestellt. Er hat sich Referenzen tiber unseren Trackrecord
eingeholt und konnte sehen, dass wir Projekte dieser Art bereits in der Vergangenheit erfolg-
reich realisiert haben.
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Ausgangssituation
Praxisbeispiel 7

Zielsetzung Kunde

Vorgehensweise/
MaRnahmen
Herausforderungen
Besondere Ereignisse/
Problem im Verlauf

Wirtschaftlicher Erfolg

Erfolgsfaktoren

Warum externes AM?

Stiarken des
AM Dienstleisters:

Einzelhandelsportfolio -
Abwicklung nach Leerstandsabbau
und Mietvertragsverlangerungen

Einzelhandelsportfolio mit Giber 50 Objekten an mehr als 40 Standorten. Rahmenbedingungen
zum Zeitpunkt der Ubernahme u.a. geringe finanzielle Riicklagen, hoher Leerstand, Instand-
haltungsstau, Finanzierung im Default, finanzierende Banken mit erheblichem Einfluss.

Das Fremdkapital sollte durch schnellen Abverkauf zurlickgefiihrt werden und die Preisvorstel-
lungen waren ambitioniert. Weitere Zielsetzungen waren die Wertsteigerung durch aktives
Asset Management (Lease-up, Development, Retention) sowie eine Abwicklung binnen 3 bis
4 Jahren.

Der Asset Management Fokus lag auf den grofsen Objekten mit Werthebel und wesentlichen
Mietvertrdgen. Die kleineren Objekte wurden schnell verkauft, auch mit Discount. Wo mdglich,
wurden Mietvertrdge verldngert bzw. Projekte ,,an-entwickelt“ und dann verkauft.

Herausforderungen auf Objektebene waren die geringe Liquiditdt im Portfolio, kurze/ Giberh6h-
te Erbbaurechtsvertrdge, eine hohe Einwertung (Release Preise) sowie der Bestand mit z. T.
Objekten ohne Marktnachfrage (Teileigentum/Erbbaurecht).

Komplexe Schnittstellen und unklare Zielsetzungen auf Projektebene.

Datenbasis wie z.B. Rent Roll war mangelhaft und unbrauchbar fiir Verkdufe. Dies fiihrte zu
Verkaufsverzégerungen.

Langfristige Verldngerung von entscheidenden Mietvertrdgen. Erfolgreiche , An-Entwicklung“
von Objekten mit Entwicklungsbedarf. Zligiger Abverkauf von kleinen Objekten.

Klare Fokussierung der Asset Management Aktivitdten auf mittelgrofte und grofte Objekte mit
Werthebel, schneller Abverkauf von kleinen Objekten, existierende Kontakte zu groften Einzel-
hdndlern, dezentrales Asset Management.

Finanzierende Bank verlangte Auflésung der internen, nicht erfolgreichen Asset Management
Abteilung des Auftraggebers in Deutschland und Vergabe an ein externes Asset Management
Unternehmen mit Trackrecord.

Entscheidend waren das Einzelhandels-Know-how, die bundesweite Prdsenz sowie der Track-
record im Einzelverkauf von Objekten in B-Standorten.
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Ausgangssituation
Praxisbeispiel 8

Zielsetzung Kunde

Vorgehensweise/
MaRnahmen

Herausforderungen

Besondere Ereignisse/
Problem im Verlauf
Wirtschaftlicher Erfolg

Erfolgsfaktoren

Warum externes AM?

Stirken des
AM Dienstleisters:

Entwicklung eines Single-Tenant-Objektes in eine
Multi-Tenant Service-Immobilie

Das AM-Mandat wurde fiir eine von 2007 bis 2009 nach Neubaustandard kernsanierte Be-
standsliegenschaft mit ca. 22.000 m? Biromietfldche als Single-Tenant-Objekt in guter Lage
von Miinchen tbernommen.

Der Aufbau des Asset Managements, ausgehend von 100 %igem Leerstand mit Ziel der Voll-
vermietung stand im Fokus.

Die Erstellung einer Vermarktungsstrategie, Erarbeitung und Umsetzung des Vermietungskon-
zepts sowie die Umwandlung der Immobilie in ein Multi-Tenant-Objekt inkl. Durchfiihrung aller
Mietausbauten wurden umgesetzt. Der Aufbau einer Internetprdsenz mit umfassenden Infor-
mationen zum Objekt und zur Anmietung sowie die Intensive Kooperation mit Vertriebspart-
nern (Maklerevents, Vermietungswettbewerb etc.) und das Direktmarketing verbunden mit
Events zur Steigerung der Objektvisibilitdt gehorten ebenfalls zu den entscheidenden MafR-
nahmen.

Es handelte sich um keinen etablierten Biirostandort. Die Nachwirkungen der Wirtschaftskrise
waren in der Vermietung spirbar. Zudem erschwerte die Single-Tenant Konzeption eine not-
wendige Multi-Tenant Vermietung.

Kontinuierliche Entwicklung einer Service-Immobilie.

Durch Steigerung der Vermietungsquote mittels Abschluss von 13 iberwiegend langfristigen
Mietvertrdgen (> 10 Jahre) mit renommierten Mietern sowie durch Erweiterung der Fldchen
von Bestandsmietern wurden wirtschaftliche Erfolge erzielt. Umfassendes und transparentes
Reporting ermdglichten eine vollumféngliche Uberwachung des vom Auftraggeber vorgege-
benen Objektbudgets fiir vermietungsrelevante und bauliche MaRnahmenplanung. Zeitgleich
wurden bestehende Miet- und Dienstleistungsvertrédge in hohem Male optimiert.

Durch aktive Vermietungsleistungen wurde die Vermietungsquote mafgeblich erhéht,
Entwicklung einer Multi-Tenant Service-Immobilie

Der Mandant verfiigte nicht Uber ein(e) eigene(s) Marktnetzwerk und -expertise sowie lokale
Prdsenz mit ausschlaggebender Vermietungskompetenz.

AM als umfassender Vermietungsspezialist mit klaren Vorstellungen zum Umnutzungskonzept
(Single- auf Multi-Tenant), lokales Markt-Know-how und langjdhrige Erfahrung in der Asset
Klasse ,,Office“.
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Ausgangssituation
Praxisbeispiel 9

Zielsetzung Kunde

Vorgehensweise/

MafRnahmen

Herausforderungen

Besondere Ereignisse/

Problem im Verlauf

Wirtschaftlicher Erfolg

Erfolgsfaktoren

Warum externes AM?

Stiarken des
AM Dienstleisters:

Stabilisierung einer mischgenutzten
Immobilie mit hohem Hotelanteil

Zum Zeitpunkt der Beauftragung des Asset Managers im Mai 2012 standen 4.550 m? (13 % der
vermietbaren Fldche) leer. Weitere 10.865 m? (31 %) liefen kurzfristig (binnen 6 Monaten) aus
bzw. standen zur Verldngerung an. Das gemischt genutzte Objekt (Hotel, Biro, Einzelhandel)
mit 34.500 m? war an 43 Mieter vermietet. Die Eigentiimergesellschaft war bereits insolvent.

Zielsetzung war die langfristige Stabilisierung des Objektes und die Vorbereitung des Verkaufs
aus der Insolvenz. Durch die Maximierung des Verkaufserldses, sollte kurzfristig (12 - 18 Mo-
nate) ein moglichst groler Teil des ausstehenden Darlehns zuriickgefiihrt werden.

Der Fokus lag auf der aktiven und zielgerichteten Vermietung, um kurzfristig den (drohenden)
Leerstand zu reduzieren/zu vermeiden und die Gesamtmieteinnahmen zu maximieren, um
dadurch eine mdoglichst hohe Basis fiir die Verkaufsbewertung zu erzielen. Dazu wurden die
bestehenden Mietvertrdge Uberpriift und eine gednderte Neu-Vermietungsstrategie erarbeitet.
Zu den relevanten Bestandsmietern wurde ein enger Kontakt aufgebaut.

Die Herausforderung lag in der relativ kurzen Reaktionszeit fir einzelne Vermietungs-/Mafnah-
men, der hohen Vermietungsleistung und dem Abbau das aufgelaufenen Instandhaltungs-
rickstaus bei laufendem Insolvenzverfahren, naturgemdf verbunden mit fehlender bzw. stark
eingeschrdnkter Liquiditdt.

Anfang Juni 2012 wurde die Insolvenz Uber das Vermdgen der Objektgesellschaft eroffnet.
Im selben Monat nutzte ein grofber Biromieter (1.500 m?) sein Sonderkiindigungsrecht und
beendete den Mietvertrag. Viele fur den Eigentimer unwirtschaftliche Vertrdge hatten noch
mittlere Restlaufzeiten verbunden mit Mieter-Optionen.

Signifikante Verbesserung der Ertragslage innerhalb von 9 Monaten durch Vertragsverldnge-
rung und Neuvermietung. Bereitstellung der benétigten Liquiditdt fuir Vermietung und Instand-
setzung gréfitenteils durch Neuvermietung, Abgeltungsvereinbarungen von scheidenden Mie-
tern und Eintreibung von Mietriickstdnden. Steigerung Objektwert tiber 27 % in Summe.

Durch die Kenntnisse des lokalen Marktes und den engen Kontakt zu den Maklern, konnten
die bestehenden (Vermietungs-)Problem ziigig erkannt und beseitigt werden. Die Prdsenz vor
Ort ermdglichte eine schnelle Kontaktaufnahme zu den relevanten Mietern und sicherte den
Bestand kurzfristig auslaufender Vertrdage.

Weder der Fremdkapitalgeber noch der Insolvenzverwalter der Objektgesellschaft mit Sitz in
Minchen verfligten Uber eigene Managementkapazitdten. Aufgrund der tiberzeugenden Bera-
tungsanalyseergebnisse aus der Phase der drohenden Insolvenz war man Uiberzeugt, dass ein
lokaler Asset Manager die Ziele erreichen kann.

Aufgrund der Uberzeugenden Beratungsanalyseergebnisse aus der Phase der drohenden In-
solvenz war der Fremdkapitalgeber und der Insolvenzverwalter lberzeugt, dass der AM mit
der lokalen Prisenz die gesetzten Ziele erreichen kann. Uberzeugung des Kunden durch um-
fangreiche Expertise und interdisziplidres Team, Leistung aus einer Hand und Biindelung von
Schnittstellen.
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Ausgangssituation
Praxisbeispiel 10

Zielsetzung Kunde

Vorgehensweise/
MaRnahmen

Herausforderungen

Besondere Ereignisse/
Problem im Verlauf

Wirtschaftlicher Erfolg

Erfolgsfaktoren

Warum externes AM?

Stiarken des
AM Dienstleisters:

Neupositionierung einer grofen Biiroimmobilie in
einem schwierigen Marktumfeld

Hauptmieter Degussa und E.ON haben das Objekt Anfang
2008 verlassen, vollstdndiger Leerstand rund 19.600 m?2. Das
Gebdude war seinerzeit speziell auf den Nutzer Degussa zu-
geschnitten und dem Baujahr von 1974 entsprechend ausge-
baut.

Der Eigentlimer (Spezialfonds) wiinschte im Rahmen einer Va-

lue Add Strategie eine Marktpositionierung als Core-Objekt mit kurzfristiger Bezugsfdahigkeit
im gehobenen Standard inkl. neuer Haustechnik. Dabei sollten ebenfalls eine Schadstoffsanie-
rung und eine Fassadenerneuerung durchgefiihrt werden.

Zwischen Juni und Oktober 2007 erfolgte die Projektplanung unter Leitung des AM mit der Ziel-
stellung einer wirtschaftlichen und rentablen Vermietung und Projektrealisierung. Umsetzung
erfolgte in 2008 und 2009, Vollvermietung Mitte 2013 und Verkauf in 2013.

Fertigstellung des veredelten Rohbaus erfolgte Ende 2009 - der Vermietungsmarkt in Dissel-
dorf war aufgrund der Finanzkrise zu diesem Zeitpunkt nahezu am Boden. Hochwertige Kon-
kurrenzobjekte in der ndheren Umgebung (z.B. Sky Office) bedingten groRe Konkurrenz.

Umfangreiche Schadstoffbelastungen (Asbest) wurden wdhrend der Bauzeit erkannt und sa-
niert. Die Insolvenz eines Auftragnehmers konnte abgefangen werden. Der Hauptmietinteres-
sent fir den das Gebdude urspriinglich geplant wurde hat die Vermietung Mitte 2008 abge-
sagt, so dass das die Revitalisierung spekulativ und ohne Vorvermietung erfolgte.

Trotz des schwierigen Marktumfelds in Disseldorf konnten nach Fertigstellung des veredelten
Rohbaus kurzfristig zwei erste Mietvertrdge fiir das Gebdude abgeschlossene werden (Show-
room und Wirtschaftspriifer). Weitere Vermietungen gelangen sukzessive, so dass das Gebdu-
de in 2013 vollvermietet zu Marktkonditionen als Core-Objekt verduliert werden konnte. Erfolg-
reiche Umsetzung der Eigentiimer-Strategie.

Gute Ausbauqualitdt des Gebdudes zu einem marktiiblichen Mietzins, hohe Flexibilitdt der
Mietfldchen und stimmiges optisches Gesamtkonzept (zeitgemdille moderne Fassade).
Hohe Vermietungskompetenz des AM vor Ort aufgrund der dort ansdssigen Niederlassung.

Fehlende Eigenkompetenz bei der Durchfiihrung von umfangreichen Revitalisierungsmalinah-
men, hoher Qualitdtsanspruch, objektseitig war vielfdltige Immobilienkompetenz gefragt.

Langjdhrige Erfahrung im PE-Geschift, Nachgewiesene Vermietungskompetenz am Standort,
offene Kommunikation/zentrale Verantwortlichkeit bem AM.
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Ausgangssituation
Praxisbeispiel 11

Zielsetzung Kunde

Vorgehensweise/
MaRnahmen

Herausforderungen

Besondere Ereignisse/

Problem im Verlauf

Wirtschaftlicher Erfolg

Erfolgsfaktoren

Warum externes AM?

Stiarken des
AM Dienstleisters:

Spekulative Projektentwicklung
mit 34.000 m? Biiro

Erwerb eines Grundstiickes im Jahr 2007 mit dem Ziel eine spekulative Projektentwicklung mit
ca. 34.000 m? Biro und Einzelhandel fir einen vom AM gemanagten opportunistischen Fonds
zu realisieren.

Das Objekt war Bestandteil eines geschlossenen, opportunistisch ausgerichteten Fonds. Ziel
war es das Objekt nach Fertigstellung und Vermietung an einen institutionellen Investor zu
verkaufen.

Festlegung der Gebdude- und Fldchenkonzeption in enger Zusammenarbeit mit dem Joint
Venture Partner und externen Beratern. Besonderer Fokus lag hierbei auf der flexiblen Eintei-
lung unterschiedlicher Fldchengréfien von 400 bis 4.000 m? sowie der Zertifizierung LEED Gold
Standard.

Die Mietmarktentwicklung war in den ersten zwei Jahren nach Fertigstellung aufgrund der
Finanzkrise eine besondere Herausforderung. Nachdem ein Grofsnutzer mit ca. 20.000 m? ab-
gesagt hatte, musste die gesamte Konzeption auf kleinteiligere Vermietung umkonzeptioniert
werden.

Sehr schleppender Mietmarkt mit geringen Vermietungsabschliissen und Leerstand direkt
nach Fertigstellung des Objektes. Umplanung von Sondernutzungsbereichen im EG (Konferen-
zanbieter, Fitnessbetreiber, Gastronomiekonzepte).

Das Gebdude wurde 2013 mdngelfrei und vollvermietet an einen institutionellen Investor mit
sehr gutem wirtschaftlichen Erfolg verkauft.

Die schnelle und unbiirokratische Zusammenarbeit zwischen dem AM Projektteam und allen
involvierten Maklerunternehmen hat entscheidend zum Vermietungserfolg beigetragen. Die
Zielsetzung innerhalb von 48 Stunden nach Besichtigung ein Mietangebot an potenzielle In-
teressenten unterbreiten zu kénnen, war hierbei wesentlich und wurde durch einen externen
Buroplaner unterstitzt.

Das Projekt war Bestandteil eines vom AM gemanagten opportunistischen Fonds.

Der AM ist einer der global fiihrenden, Finanzkonzern unabhéngigen Investmentmanager im
Immobilienbereich und profitiert von einer breiten, etablierten und globalen Immobilienplatt-
form mit 670 Mitarbeiter , welche wiederum in ihren lokalen Mdrkten gut vernetzt sind. Der AM
ist seit Uber 15 Jahren in Deutschland mit einer breiten interdisziplindren Plattform vertreten.
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Ausgangssituation
Praxisbeispiel 12

Zielsetzung Kunde

Vorgehensweise/
MafRnahmen

Herausforderungen

Besondere Ereignisse/
Problem im Verlauf

Wirtschaftlicher Erfolg

Erfolgsfaktoren

Warum externes AM?

Stiarken des
AM Dienstleisters:

Transaktion eines 2 Objekte Biiro-Portfolios
in Berlin

Verkdufer mit 2 notleidenden Objekten (distresed) hatte einen klaren Verkaufszeitplan. Liqui-
dation der beiden Objekte (ein interessantes Objekt, ein weniger gutes) mittels Bieterverfah-
ren. Objekt 1: in Lichtenberg, ca. 15.000 m?, Baujahr 1995, 100 % Leerstand, keine Biirolage.
Objekt 2: ca. 30.000 m?, Baujahr 1996, 88 % vermietet, ,kommende“ Biirolage an der Spree,
Hauptmieter Bundesland mit ca. 50 % der Fldchen und ca. 50 % unter aktuellen Marktmieten.
Kaufin 2013 als Sharedeal.

Sofortiger Verkauf oder Vermietung des Objektes 1 und ,,manage to Core“ des Objektes 2 mit
leichten, vor allem ,kosmetischen“ Revitalisierungsmalnahmen, Imageverbesserung und Auf-
vermietung, Optimierung Mieterstruktur und Miethdhen, langfristige Verldngerung der Haupt-
mieter auf Marktniveau/Nachvermietung und Verkauf.

Umsetzung des Revitalisierungsprojektes, Vertragsverldngerungen inkl. Hauptmieter auf
Marktniveau, Nachvermietung, Optimierung von Dienstleister- und Versorgungsvertrdgen,
Mieterrestrukturierung, Abarbeitung Brandschutz-Mafnahmen, Repositionierung/ Branding,
Verbesserung des Gesamtbildes und der Gebdudestruktur.

Beim Objekt 1 lag die Herausforderung im Wesentlichen darin, dass es keine Birolage ist und
der Stadtteil ein schlechtes Image genieRt. Das Objekt 2 hat eine interessante Lage, aber ist et-
was verwinkelt gebaut. Es sind einige kleinteilige Bestandsmieter neben dem GroRmieter. Der
Zustand war durch unterlassene Instandhaltung madfig und hatte nicht abgearbeitete Brand-
schutzthemen. Es weist teilweise groRe Raumtiefen auf.

Vorzeitige Verldngerung mit einem Mieter, obwohl eigentlich noch bis 2016 Zeit war mit dem
Vermieter ber den MV zu sprechen. Die Umsetzung des Konzeptes dauerte ldnger.

Das Objekt 1 konnte deutlich schneller und besser an einen privaten Investor verkauft werden.
Das Objekt 2 konnte erfolgreich im WALT auf hoherer Mietbasis optimiert werden und das
Revitalisierungsprogramm hat neben der positiven Marktentwicklung geholfen, den Wert der
Immobilien deutlich zu steigern. Hier wird der Businessplan ebenfalls deutlich Gberschritten.

Gute Vernetzung des lokalen Teams im Berliner Markt war sehr wichtig. Eine gute Lageent-
wicklung und gute Infrastruktur war hilfreich, ebenso der attraktive Hauptmieter mit neuem
neuem ldngerfristigen Vertrag, die flexiblen Grundrisse, das moderate Mietniveau, ausreichend
Stellpldtze und auch das Revitalisierungsprogramm.

Der Kunde mit Sitz im Ausland arbeitet aus Prinzip nur im Joint Venture mit lokalen, unterneh-
merisch aufgestellten AM-Partnern.

Gute Erfahrungen in den letzten Jahren und bereits erfolgte Zusammenarbeit an anderer Stel-
le. Das Berliner Biiro hat mit Marktzugang, Erfahrung und motiviertem Team Uberzeugt. Der
Asset Manager hatte durch vorhandenes Netzwerk die Transaktion friihzeitig gesourced und
somit einen Zeit- und Informationsvorsprung.
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B. Unternehmenssteckbriefe
ATOS

substance works

Im Folgenden findet sich eine kurze Darstellung der Asset Management Gesellschaften, die
hinter der Initiative Asset Management Excellence stehen und an dieser Broschiire mitgewirkt
haben. In den tabellarischen Ubersichten sind die wichtigsten Eckpunkte der Unternehmen
zusammengefasst.

ATOS Asset Management GmbH

ATOS ist ein unabhdngiges, inhabergefiihrtes Immobilienunternehmen mit Schwerpunkt im
Investment, Asset und Property Management von Gewerbeimmobilien in Deutschland. Das
2006 gegriindete Unternehmen betreut rund 180 Gewerbeimmobilien in mehr als 100 Stddten
mit einem Portfolio-Wert von Uber einer Milliarde Euro.

Zentral gefiihrt und dezentral organisiert arbeitet das strategische Investment und Asset Ma-
nagement mit Sitz in Hamburg eng mit den operativen Asset Managern vor Ort zusammen. Mit
rund 45 Mitarbeitern an 13 Standorten deckt ATOS alle Regionen Deutschlands ab und gewdhr-
leistet bundesweit direkten Zugang zu den lokalen Mdrkten, Objekten und Mietern.

Das Leistungsspektrum umfasst Ankauf, Finanzierung, Vermietung, Repositionierung und Ver-
kauf, vornehmlich von Biiro- und Einzelhandelsobjekten sowie Technoparks in A- und B-Stand-
orten. Zu den Kunden zdhlen internationale Investoren, finanzierende Banken und deutsche
institutionelle Anleger wie Versorgungswerke, Versicherungen und Sparkassen.

Eckdaten AM-Gesellschaft

Anzahl Mitarbeiter 45

Assets under Management 1.000.000.000 €
Anzahl Standorte Inland 13
Gesamtfldche 1.000.000 m?
Unternehmensgriindung 2006
Gesellschaftsstruktur inhabergefiihrt

Betreute Portfolien

Schwerpunkt Asset Klassen Biro, Handel und Technologieparks

Transaktionsvolumen (@ 3Jahre) 250.000.000 € p.a.

Vermietungsleistung (@ 3 Jahre) 110.000 m? p.a.

Risiko-/ Rendite-Profil mittel

Mandatsumfang Portfolioebene

Schwierigkeitsklasse Portfolio hoch

Vernetzung national und international

Zeithorizont exitorientiert und entwicklungsorientiert

Leistungsspektrum Volldienstleister IM/AM/PM

Investorensituation Workout und Entwicklungsportfolio

Co-Investments ja

Zielgruppe nationale/internationale Institutionelle und
Family Offices

Spezialisierung auf Kundentyp Banken, Privat Equity, Loan-Investoren

Produktschwerpunkt von: Office, Retail, Technologieparks

in: Buro, Einzelhandel, Technologieparks
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CORPUS SIREO

REAL ESTATE

CORPUS SIREO Asset Management GmbH

Als Deutschlands fiihrender und unabhéngiger Real Estate Asset Manager fungiert CORPUS
SIREO seit Januar 2014 als eigenstdndiger Geschdftsbereich der Swiss Life Asset Managers
(Zurich).

Das im Jahre 1995 gegriindete Unternehmen verwaltet mit mehr als 550 Mitarbeitern an ins-
gesamt 11 Standorten in Deutschland und Luxemburg ein Immobilienvermdgen von rund 16,3
Milliarden Euro (Stand 10/2014).

CORPUS SIREO bietet mit Ubergreifender Expertise in alle Nutzungsarten umfassende Asset
Management Dienstleistungen entlang der gesamten Immobilienwertschépfungskette fiir na-
tionale und internationale Kundengruppen an. Das breitgefdcherte Leistungsspektrum reicht
von Ankauf und Entwicklung tber eine kosteneffiziente und wertsteigernde Bewirtschaftung
bis zum Verkauf von Liegenschaften. Gepaart mit Leistungen im Investment- und Fonds-Ma-
nagement konzipiert das Unternehmen kundenspezifische und marktorientierte Lésungen auf
Einzelobjekt- oder Portfolioebene.

Regelmdlige von diversen Stakeholdern vergebene Auszeichnungen begleiten und bestdtigen
die Erfolgsbilanz sowie die stetige Expansion des Unternehmens.

Eckdaten AM-Gesellschaft

Anzahl Mitarbeiter 550

Assets under Management 16.500.000.000 €

Anzahl Standorte Inland 10

Gesamtflache 15.000.000 m?
Unternehmensgriindung 1995

Gesellschaftsstruktur 100%ige Tochter Swiss Life Group

Betreute Portfolien

Schwerpunkt Asset Klassen Biiro, Technik, Wohnen, Handel
Transaktionsvolumen (@ 3Jahre) 1.100.000.000 €

Vermietungsleistung (@ 3 Jahre) 630.000 m?

Risiko-/ Rendite-Profil niedrig bis hoch

Mandatsumfang Projekt- und Portfolioebene
Schwierigkeitsklasse Portfolio niedrig bis hoch

Vernetzung national und international

Zeithorizont exitorientiert und entwicklungsorientiert
Leistungsspektrum IM/AM/PM

Investorensituation Workout und Entwicklungsportfolio
Co-Investments ja

Zielgruppe alle Kundengruppen

Spezialisierung auf Kundentyp nein

Produktschwerpunkt Asset & Portfolio Management (inkl. DTA)

Transaction Management (Akquisition,
Vermietungs- u. Verkaufsleistungen)
Investment- & Fonds-Management
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INVESTMENT MANAGEMENT

CR Investment Management GmbH

CR Investment Management (,,CR“) ist eine der fiihrenden Management- und Beratungsgesell-
schaften in Europa. Mit rund 100 Mitarbeitern in zehn Biros und sechs Ldndern fokussiert sich
CR insbesondere auf das Management und die Beratung von Immobilien- und Kreditengage-
ments.

Das 2004 gegriindete Unternehmen hat seine Hauptniederlassungen in Berlin und London. CR
ist unabhdngig und gehort vollstdndig dem Management.

Mit ihren deutschen Biiros an den Standorten Berlin, Diisseldorf, Frankfurt, Hamburg und Miin-
chen wurden seit 2009 mehr als 1.000 Liegenschaften unterschiedlicher Nutzungsarten allein
in Deutschland aktiv betreut.

Europaweit betreut die CR-Gruppe ein Vermdgen von rund 7 Milliarden Euro (inkl. Beratung). In
den letzten 18 Monaten hat die CR-Gruppe im Rahmen von Ankdufen von Darlehen und/oder

Immobilien mit einem Volumen von rund 12 Milliarden Euro Mandate begleitet.

Unsere Mandanten sind namenhafte Finanzinstitute, Investoren, Fonds sowie Kapitalsammel-
stellen aus aller Welt.

Eckdaten AM-Gesellschaft

Anzahl Mitarbeiter 73

Assets under Management 3.510.000.000 €
Anzahl Standorte Inland 5

Gesamtfldche 4.000.000 m?
Unternehmensgriindung 2004
Gesellschaftsstruktur inhabergefiihrt

Betreute Portfolien

Schwerpunkt Asset Klassen Biiro, Shopping-Center, Fachmarktzentren,
Handel, Wohnen, Logistik

Transaktionsvolumen (@ 3Jahre) 500.000.000 €

Vermietungsleistung (@ 3 Jahre) 175.000 m?

Risiko-/ Rendite-Profil mittel bis hoch

Mandatsumfang Projekt- und Portfolioebene

Schwierigkeitsklasse Portfolio mittel bis hoch

Vernetzung national und international

Zeithorizont Exit- und Entwicklungsorientiert

Leistungsspektrum AM

Investorensituation Workout und Entwicklungsportfolio

Co-Investments nein

Zielgruppe nationale/ internationale Institutionelle und
Family Office

Spezialisierung auf Kundentyp Finanzinvestoren, Banken, Privat Equity, Loan-
Investoren

Produktschwerpunkt Ganzheitliches und grenziiberschreitendes Asset und Credit Manage-

ment sowie Beratungsleistungen. Der Schwerpunkt liegt auf der
Restrukturierung bestehender oder dem Aufbau neuer Immobilien-
anlageprodukte.
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HIH Real Estate GmbH

Die HIH Real Estate (HIH) biindelt seit Jahrzehnten die immobilienbezogenen Investment- und
Dienstleistungsaktivitdten fiir die Warburg Gruppe. HIH Real Estate ist mit Gber 10 Mrd. Euro
Assets under Management einer der gréfiten deutschen Manager fiir Immobilienanlagen.
Schwerpunkte der Aktivitdten sind Portfolio- und Asset-Management sowie Property Manage-
ment, Vermietung und Projektentwicklung. Mit Hauptsitz in Hamburg hat die HIH Real Estate
einschlieflich Niederlassungen und Tochterunternehmen nahezu 400 Mitarbeiter.

Das Asset Management der HIH entwickelt, steuert und betreut die ihm anvertrauten Immo-
bilien. Mit einem verwalteten Vermdégen von rund 5 Mrd. EUR und ca. 2 Mio. m? Mietfldche ge-
hort die HIH zu den groRten unabhdngigen Asset Managern in Deutschland. Zentraler Aspekt
des Asset Managements ist die nachhaltige Ertragsoptimierung und damit einhergehend die
Wertsteigerung des verantworteten Immobilienvermdgens. Dabei entwickelt das Asset Ma-
nagement individuelle Strategien fiir die jeweiligen Objekte und initiiert und Gberwacht deren
Umsetzung. Eine besondere Rolle nimmt hierbei die Bauherrenfunktion ein. So managt das As-
set Management der HIH neben anspruchsvollen Refurbishment-Aufgaben auch die gesamte
Bandbreite komplexer Projektentwicklungen.

Eckdaten AM-Bereich

Anzahl Mitarbeiter 52 (240)

Assets under Management ca. 5.000.000.000 €
Anzahl Standorte Inland 6

Gesamtfldche 1.950.000 m?
Unternehmensgriindung 1992
Gesellschaftsstruktur Bank-Konzerntochter

Betreute Portfolien

Schwerpunkt Asset Klassen Buiro, Handel

Transaktionsvolumen (@ 3Jahre) 1.000.000.000 € p.a.

Vermietungsleistung (@ 3 Jahre) 135.000 m?

Risiko-/Rendite-Profil niedrig bis mittel

Mandatsumfang Projekt- und Portfolioebene

Schwierigkeitsklasse Portfolio einfach bis anspruchsvoll

Vernetzung national und international

Zeithorizont entwicklungsorientiert

Leistungsspektrum Volldienstleister FO/AM/PM

Investorensituation Entwicklungsportfolio

Co-Investments nein

Zielgruppe Corporates, nationale/internationale
institutionelle, Family Offices

Spezialisierung auf Kundentyp institutionelle Investoren mit hohem
Qualitdtsanspruch

Produktschwerpunkt Errichtung und Management von langfristigen

gewerblichen Immobilienportfolios mit
unterschiedlichen Risikoprofilen
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(@ LaSalle

INVESTMENT MANAGEMENT"®

LaSalle Investment Management

LaSalle Investment Management (LaSalle) ist einer der global fiihrenden, Finanzkonzern unab-
hdngigen Investmentmanager im Immobilienbereich. LaSalle ist ausschliefllich auf die Asset
Klasse Immobilien spezialisiert und bietet darin die gesamte Bandbreite an geografischen so-
wie sektorspezifischen Anlageformen an.

LaSalle hat weltweit 24 Biiros in 17 Lédndern mit 670 Mitarbeitern. Der Fokus der LaSalle Teams
in Europa, Nordamerika und Asien-Pazifik liegt ausschlieflich auf Immobilien Investment Ma-
nagement. Aufgrund der langjdhrigen Erfahrung als Investment Manager verfugt LaSalle Gber
einen exzellentem Zugang zu on- und off-market Objektakquisitionen.

LaSalle ist eine hundertprozentige, operativ unabhidngig agierende Tochtergesellschaft von
Jones Lang LaSalle Inc. (JLL Inc.), einer der weltweit groRten Immobilienfirmen, welche auch
an der New York Stock Exchange (NYSE) notiert ist.

LaSalle ist seit tiber 15 Jahren in Deutschland vertreten und hat eine starke Plattform mit 41

Mitarbeitern am Standort Miinchen aufgebaut. Darunter befinden sich 10 Asset Management
Spezialisten mit einer Expertise in allen Sektoren.

Eckdaten AM-Gesellschaft

Anzahl Mitarbeiter 41 (D) / 673 (global)

Assets under Management Global - AUM - $55,3 Mrd. (ca. €45,5 Mrd)
Anzahl Standorte Inland 1

Gesamtfldche ca. 1.000.000 m?
Unternehmensgriindung 1999

Gesellschaftsstruktur 100% Tochter Jones Lang LaSalle Inc.

Betreute Portfolien

Schwerpunkt Asset Klassen Immobilien (alle Sektoren)

Transaktionsvolumen (@ 3Jahre) ca. € 620 Mio. p.a. (Deutschland)

Vermietungsleistung (@ 3 Jahre) 125.000 m? (Biiro Deutschland)

Risiko-/ Rendite-Profil niedrig bis hoch

Mandatsumfang Portfolio- und Fonds-Ebene

Schwierigkeitsklasse Portfolio niedrig bis hoch

Vernetzung national und international

Zeithorizont Entwicklungsorientiert

Leistungsspektrum Volldienstleister FO/AM/PM

Investorensituation Entwicklungsportfolio

Co-Investments ja, aber abhdngig von Risiko-Rendite Profil bzw. Investor

Zielgruppe Corporates, nat./int. Institutionelle, Family
Offices, High Net Worths

Speziqlisierung auf Kundentyp Immobilieninvestmentprodukte fiir Kunden mit institutionellem
Charakter

Produktschwerpunkt grofte Bandbreite an Fonds mit unterschiedlichen Anlagestrategien

und Investitionsschwerpunkten von core bis opportunistisch, Einzel-
sektor, Einzelland bis zu diversifizierten, pan-regionalen Produkten
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? CORNERSTONE

PAMERA Cornerstone REA GmbH
»Werterhalt und Wertschopfung durch interdisziplindre Kompetenzen und tberregionale Prd-
senz“

PAMERA CORNERSTONE Real Estate Advisers ist ein leistungsstarker Partner fiir Immobilien-
Investoren mit Fokus auf den Nutzungsarten Biiro und Einzelhandel und wurde 2010 von vier
Partnern gegriindet. Seit 2014 ist PAMERA Tochter des US Investmentmanagers Cornerstone
Real Estate Advisers mit 44 Milliarden US-Dollar under Management. PAMERA ist eingebunden
in eine internationale Struktur, die aber sehr lokal agiert. In Europa gibt es weitere Standorte
in London, Helsinki, Stockholm und Rotterdam. Langjdhrige Erfahrungen mit gewerblichen und
wohnwirtschaftlichen Immobilien, ein etabliertes Kompetenznetzwerk sowie ein eingespieltes
Team sind die Basis fiir unsere eigentiimerorientierten Dienstleistungen:

Asset Management: aktives Bestands-, Vermietungs- und Transaktionsmanagement fiir insti-
tutionelle Investoren und Banken

Development: Revitalisierung im Bestand und Neubau, Projektentwicklung

Fonds Management: Entwicklung von maRgeschneiderten Immobilienanlageldsungen als
Poolfonds oder Individualmandat, wie z. B. Spezialfonds nach deutschem Investmentrecht.

PAMERA CORNERSTONE Real Estate Advisers GmbH ist eine Tochterfirma der Cornerstone Real
Estate Advisers Europe Finance LLP, die der Regulierung durch die FCA unterliegt. Cornerstone
ist ein Unternehmen der MassMutual Finance Group.

Eckdaten AM-Gesellschaft

Anzahl Mitarbeiter 37

Assets under Management 1.010.000.000 €

Anzahl Standorte Inland 6

Gesamtfldche 807.000 m?

Unternehmensgriindung 2010

Gesellschaftsstruktur Bank/ Versicherung (ehemals inhabergefiihrt)

Betreute Portfolien

Schwerpunkt Asset Klassen Biiro und Handel

Transaktionsvolumen (@ 3Jahre) 218.000.000 €

Vermietungsleistung (@ 3 Jahre) 82.000 m?

Risiko-/ Rendite-Profil mittel bis hoch

Mandatsumfang Projekt- und Portfolioebene

Schwierigkeitsklasse Portfolio mittel bis hoch

Vernetzung national und international

Zeithorizont exitorientiert, entwicklungsorientiert und
langfristig

Leistungsspektrum Fonds- und Asset Management

Investorensituation Workout und Entwicklungsportfolio

Co-Investments ja

Zielgruppe nationale/ internationale Institutionelle, Family Offices

Speziolisierung auf Ku ndentyp Die meiste Erfahrung besteht mit Kunden, deren Objekte ein sehr
aktives Management erfordern

Produktschwerpunkt GroRere und/ oder komplexere Objekte in der Asset Klasse Office im

Bereich Value Add/ Opportunistic
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C. Kontakte

ATOS Asset Management GmbH
Dr. Michael Hermes, Partner
Moorfuhrtweg 17

D-22301 Hamburg

+49 40 37645200
michael.hermes@atos-am.com

CORPUS SIREO Asset Management GmbH
Ingo Hartlief, Geschdftsfiihrer
Jahnstralie 64

D-63150 Heusenstamm

+49 6104 664101
ingo.hartlief@corpussireo.com

CR Investment Management GmbH
Claudius A. Meyer, Geschdftsfiihrer
Zoofenster/ Hardenbergstralte 28a
D-10623 Berlin

+49 30 856162240
Claudius.Meyer@de.crmanagement.eu

HIH Real Estate GmbH

Erik Marienfeldt, Geschdftsfuhrer
Gertrudenstralte 9

D-20095 Hamburg

+49 40 32824403
emarienfeldt@hih.de

LaSalle Investment Management GmbH

Uwe Rempis, Head of Asset Management Northern Europe
Alter Hof 5

D-80331 Miinchen

+49 89 21111359

uwe.rempis@lasalle.com

Cornerstone Real Estate Advisers GmbH

Christoph Wittkop, Sprecher der Geschdftsfiihrung
GuiolettstralRe 54

D-60325 Frankfurt am Main

+49 40 361228710

wittkop@pamera.de
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