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inpuncto

Sehr geehrte

Leserinnen und Leser,

von dem irischen Schriftsteller und Nobelpreistrager
George Bernard Shaw stammt der Satz: ,Tradition
ist eine Laterne, der Dumme hdlt sich an ihr fest,
dem Klugen leuchtet sie den Weg." Ganz im Geiste
dieses Zitates war es Angermann als Unterneh-
men immer wichtig, Werte wie Seriositdt, Unab-
hangigkeit und Verlasslichkeit als Fundament zu
betrachten, auf dem neue Ideen und Geschafts-
modelle wachsen kénnen. Ein Beispiel fiir den Er-
folg dieser Unternehmensphilosophie ist das zwan-
zigjahrige Jubildum unserer Berliner Niederlassung.
Mit groBem Engagement und groBer Zielstrebigkeit
schaffte es das dortige Team, sich am Immobilien-
markt der Hauptstadt kurzfristig zu positionieren
und langfristig zu etablieren.

Erst am Anfang ihrer Entwicklung steht hingegen
die neugegriindete Nord Leasing, die im Bereich des
Sale &t Lease Back von gebrauchtem mobilem An-
lagevermdgen tétig ist. Mit NetBid /Angermann &
Liiders verfligt das junge Unternehmen jedoch liber

Inhalt

einen Kooperationspartner, der mit seiner Erfahrung
den Weg leuchtet.

Neben diesen beiden Themen bieten wir lhnen in
der aktuellen Ausgabe von inpuncto noch viele
weitere Einblicke rund um das Betdtigungsfeld der
Angermann Gruppe. Ich wiinsche lhnen viel Ver-
gniigen beim Lesen.

Dr. Torsten Angermann FRics

EDITORIAL | INHALT 03

MERGERS & ACQUISITIONS REAL ESTATE

MACHINERY & EQUIPMENT

Vertrauen ist gut, Herausforderung Biiroumzug 10 Die Macht der

Compliance ist besser 04

Stationare Einzelhandler
suchen Onlinezugang 09

CORPORATE FINANCE

Innovatives Sale & Lease Back
fiir den deutschen Mittelstand 06

SIM - Eine Sinnvolle
Investitions Mdglichkeit? 12

20 Jahre Angermann Berlin 15

=
0 aim

Magnet-Mieter 18

Gute Aussichten fiir
den Kélner Biiromarkt 24

Flexible Vermarktungs-
experten 20

BUSINESS CONSULTANTS

Schnittstelle Unternehmens-
beratung: 1+1=3 22



04

MERGERS & ACQUISITIONS
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Vertrauen ist gut, Compliance ist besser

Die Einhaltung von Gesetzen und Richtlinien erleichtert nicht nur im téglichen Leben das Miteinander, sondern auch im Rahmen

eines M&A-Prozesses. Doch selbst fiir Insider ist die sogenannte Compliance (Regelkonformitit) haufig ein Buch mit sieben

Siegeln. Das liegt zum einen an dem Begriff, der viele Rechtsnormen umfasst. Zum anderen hangt der gelebte Verhaltenskodex

so stark von der jeweiligen Unternehmenskultur ab, dass eine Definition allgemeingiiltiger Regeln kaum mdglich ist.

Im Vordergrund der relevanten Normen stehen
natiirlich Aktien- und Kartellrecht. Des Weiteren
gibt es eine Vielzahl von Regeln, die in unterschied-
lichen Unternehmensteilen von Bedeutung sind. Dazu
gehdren beispielsweise die Grundsatze ordnungs-
gemaBer Buchfiihrung (GoB). Ihre Verletzung kann
im Rahmen einer Transaktion zu erheblichen Konse-
quenzen (zum Beispiel Schadenersatz) fiihren, bei
denen womdglich auch die Organe der Gesellschaft
selbst in Anspruch genommen werden.

Wie konnen Verkédufer und
Kéaufer sich nun vor solchen bosen
Uberraschungen schiitzen?

Gerade im Mittelstand besteht beim Thema Com-
pliance ein erheblicher Nachholbedarf. Viele ei-
gentlimergefiihrte Unternehmen werden auch
heute noch nach Gutsherrenart regiert, ohne dabei
die Spatfolgen bei einem Unternehmensverkauf zu
bedenken. Hierzu zdhlen unter anderem die unter-
schiedlichen Mandver zur Steuervermeidung, die
in einem VerduBerungsprozess zu Beanstandungen
fiihren kénnen. Spétestens, wenn die Informationen

fiir den Datenraum aufbereitet werden, sollte es
deshalb méglich sein, ein vollig transparentes Bild
zu liefern.

Ein kritischer Punkt hierbei ist die Frage, wie
Vertraulichkeit sichergestellt werden kann. Auf-
grund fehlender Strafbewehrung und problema-
tischer Beweisflihrung erweisen sich Vertrau-
lichkeitserklarungen im Ernstfall haufig als stump-
fes Schwert. Fiir viele Unternehmen ist es des-
wegen ein heikles Unterfangen, die vom Kaufer
geforderten sensiblen Informationen, wie zum Bei-
spiel Identitat von Kunden und Lieferanten, Kos-
tenstrukturen, Einkaufspreise, Kalkulationsunter-
lagen und persénliche Mitarbeiterdaten, preiszu-
geben. Das gilt insbesondere, wenn der potenzielle
Kaufer ein Wettbewerber ist oder aus dem eigenen
Marktumfeld kommt. Der Verkdufer befindet sich
dann im Spannungsfeld zwischen Vertrauensauf-
bau einerseits und gesundem Misstrauen anderer-
seits sowie der Forderung nach vollstindiger
Transparenz einerseits und dem Schutz des Unter-
nehmens vor der Preisgabe von existenziellem
Know-how andererseits. Trotz dieses Zwiespalts
muss der Verkdufer den Kaufer aufkldren, wenn er
erkennt, dass ein Sachverhalt fiir diesen von Re-
levanz sein kdnnte.

Hegt ein Verkdufer generell auch nur die leisesten
Bedenken, so sollte er der jeweiligen Transaktions-
vorbereitung eine sogenannte Vendor's Due Diligence
voranstellen. Durch diese selbst initiierte Priifung
ist erin der Lage, sdmtliche Compliance-relevanten
Tatbestande in die Dokumentation aufzunehmen.
Etwaige Schwachstellen kdnnen dann entweder
bereinigt oder aber im Verkaufsprozess angespro-
chen werden. In jedem Fall werden sie eingepreist
und schiitzen vor unliebsamen Enthiillungen bei
der Buyer's Due Diligence. Der Kdufer wird ndm-
lich die fiir die Compliance sensiblen Bereiche in
seiner eigenen Unternehmenspriifung in jedem Fall

inpuncto

abdecken und in seine Verhandlungsstrategie ein-
bauen. Es sind sogar Félle bekannt, in denen erst nach
Closing im Rahmen einer Compliance Due Diligence
gezielt nach einschldgigen VerstéBen gesucht
wurde, um sie dann gegen einen vorher groBziigig
bemessenen Kaufpreiseinbehalt aufzurechnen. In-
wieweit ein solches Verhalten seinerseits dann
gegen Compliance-Regeln (z.B. Treu und Glauben)
verstoBt, bleibt allerdings zu priifen.

Zu beachten ist auch, dass in unterschiedlichen
Jurisdiktionen Compliance unterschiedlich inter-
pretiert wird. Es empfiehlt sich, die jeweils strengs-
ten MaBstabe anzulegen, da fiir einen Verkdufer
vorab kaum absehbar ist, aus welchem Staat der
Kaufer letztlich kommen wird. Ein guter Gradmes-
ser ist die US-Gerichtsbarkeit, die als Vorreiter in
diesem juristischen Bereich gilt.

Auch die Phase zwischen Signing und Closing ist
zwangsldufig keine Compliance-freie Zone. Gerade
hier lauern Fallstricke. So wachen die Kartell-
behdrden zum Beispiel zunehmend lber das Verbot
des sogenannten ,Gun Jumping”: Darunter ver-
steht man die Praxis, vor der eigentlichen Bewilli-
gung der Transaktion unumkehrbare Fakten zu
schaffen. Es ist daher in dieser Phase von beson-
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derer Bedeutung, die Vertraulichkeit zwischen den
Unternehmen zu wahren, da dem K&ufer noch
nicht jede Information aus dem zu verduBernden
Unternehmen offengelegt werden darf.

Nach der Ubernahme besteht ebenfalls Gefahr,
gegen Compliance-Richtlinien zu verstoBen. Das
passiert zum Beispiel dann, wenn einem Konzern
bei der VerduBerung einer Einheit Wettbewerbs-
verbote auferlegt werden, die in der Regel grup-
penweit gelten, also auch von samtlichen ver-
bundenen Unternehmen einzuhalten sind. Natiir-
lich trifft Compliance auch die Berater, die standig
auf der Hut sein miissen, Interessenkonflikte zu
vermeiden. Je groBer eine Investmentbank, eine
Anwaltssozietdt oder eine Wirtschaftspriifungsge-
sellschaft ist, desto hoher ist auch die Wahr-
scheinlichkeit, dass parallele Mandate miteinander
in Konflikt treten. Nur eine sorgfiltige Uberprii-
fung sowie vor allem vollstandige Transparenz
gegeniiber den Mandanten kénnen dieser Situa-
tion vorbeugen.

Kontakt:

Dr. Hans Bethge

040/349 14-160
hans.bethge@angermann.de
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Nord Leasing schlieBt Griindungsphase ab

inpuncto

Innovatives Sale & Lease Back
fiir den deutschen Mittelstand

Freude bei der Nord Leasing GmbH in Hamburg: Mit der durch die BaFin erteilten
Geschaftserlaubnis konnte die Ende letzten Jahres begonnene Griindungsphase des Unter-

nehmens erfolgreich abgeschlossen werden. inpuncto sprach mit den Geschaftsfiihrern

Thomas Vinnen und Clemens Fritzen.

Welche Ziele verfolgt die Nord Leasing?
Vinnen: Zunichst einmal ist es schon, dass wir
nach der intensiven Planungs- und Vorbereitungs-
zeit nun endlich durchstarten kénnen. Kurzfristiges
Ziel ist es, unseren Bekanntheitsgrad stetig zu stei-
gern und uns am Markt zu positionieren. Langfris-
tig streben wir die Marktfiihrerschaft im Bereich
des Sale &tLease Back von gebrauchtem mobilem
Anlagevermdgen an.

Worauf basiert das Geschaftsmodell

und was ist das Besondere daran?

Vinnen: Wir verstehen uns als Partner fiir mittel-
standische Unternehmen mit Liquiditétsherausfor-
derungen. In dieser Funktion bieten wir Firmen die
Maglichkeit, ihre gebrauchten, werthaltigen Ma-
schinen und maschinellen Anlagen zu verkaufen
und anschlieBend zuriickzuleasen. Durch diese als

Thomas Vinnen

Asset Based Finance bekannte Finanzierungsform
konnen stille Reserven gehoben werden, sodass
frische Liquiditat zugefiihrt wird. AuBerdem be-
deutet die damit einhergehende Verbesserung der
Bilanzstrukturen einen leichteren Zugang zu wei-
teren Finanzierungsmodellen. Ein besonderes Allein-
stellungsmerkmal von Nord Leasing ist die enge
Verbindung mit NetBid/Angermann & Liders, die
seit nahezu sechzig Jahren in der Bewertung und
Vermarktung von Industriegiitern
tatig sind.

ternehmens.

Thomas Vinnen (43) war acht Jahre in leitender Funk-
tion fiir die DaimlerChrysler AG im In- und Ausland
tatig. Nach einer anschlieBenden Station als Ge-
schiftsfiinrer eines Dienstleistungsunternehmens fiir
Vertriebs- und Marketingservices konnte der gelernte
Bank- und Diplom-Kaufmann in den Jahren 2007
bis 2009 die WCF Finetrading AG als Alleinvorstand
zum fiihrenden Anbieter der Einkaufsfinanzierung
in Deutschland entwickeln. Nach dem Verkauf des
Unternehmens und einer Beratertatigkeit hat Thomas
Vinnen die Griindung der Nord Leasing GmbH unter
dem Dach der Angermann Gruppe federfiihrend
gestaltet und fungiert als Geschaftsfiihrer des Un-

Was sind die Griinde fiir

NetBid /Angermann €t Liiders,
sich in diesem Marktsegment
zu engagieren?

Fritzen: Mit der in Deutschland
wohl einzigartigen Kombination
aus Bewertungs- und Vermark-
tungskompetenz in Verbindung
mit Sale & Lease Back haben wir
bereits mit der Maturus Finance
sehr gute Erfahrungen gemacht.
Nachdem wir die Beteiligung an
Maturus aufgrund unterschied-
licher Auffassungen tber die zu-
kiinftige strategische Ausrichtung

L h

inpuncto

CORPORATE FINANCE

des Unternehmens aufgegeben hatten, waren wir
sehr daran interessiert, bei der Entwicklung eines
Nachfolgeunternehmens mitzuhelfen und unser
langjahriges Know-how auf dem Gebiet mit ein-
zubringen. Die Nord Leasing verfiigt somit, trotz der
jungen Unternehmensgeschichte, tiber einen reich-
haltigen Erfahrungsschatz im Sale & Lease Back
und in der Mittelstandsfinanzierung.

Welche Vorteile ergeben sich aus

der Kooperation fiir den Kunden?

Fritzen: Ein wesentlicher Vorteil besteht darin, dass
die Bearbeitung der Finanzierung aus einer Hand er-
folgt, da keine externe Vermarktungskompetenz her-
angezogen werden muss. Daraus ergeben sich kurze
Kommunikationswege sowie ein hohes MaB an
Flexibilitdt und Transparenz. Wie die lange und er-
folgreiche Unternehmensgeschichte belegt, verfi-
gen NetBid /Angermann &t Liders zudem Gber her-
vorragende Kenntnisse und Kontakte im Sekundéar-
markt flir Maschinen und Anlagen. Dies ermdglicht
es im Gegensatz zu klassischen Finanzdienstleistern,
dem Kunden im Rahmen der Finanzierung bis zu
809% des Marktwertes zur Verfiigung zu stellen.

Wie stellt Nord Leasing die
eigene Finanzierung sicher?

Fritzen: Als junges Unternehmen profitieren wir
sicherlich von der guten Reputation, die sich die
Angermann Gruppe in den letzten Jahrzehnten
bei Kreditgebern erworben hat und die auch un-
sere Refinanzierungslinie gewahrleistet. Mit Lan-
des- und Privatbanken stehen uns starke Partner
zur Seite. Das ermdglicht es, dass die Refinan-
zierung auf die Bonitdt unseres Hauses abge-
stellt wird und nur nachrangig auf die Bonitat
unserer Kunden.

Wie schiitzen Sie sich vor Ausfallen?

Fritzen: Wie die Finanzkrise und die Geschehnisse
in Japan gezeigt haben, kann es immer Ereignisse
oder Entwicklungen geben, die einen Einfluss auf
den Wiederverkaufswert der angekauften Maschi-
nen und Anlagen haben. Unser Schutz ist die Ver-
meidung von sogenannten Klumpenrisiken. AuB3er-
dem fokussieren wir uns nicht nur auf eine Branche,
sondern sind breit aufgestellt.

Viele mittelstdndische Unternehmer haben
Angst, mit dem Verkauf ihres mobilen
Anlagevermdgens an Einfluss zu verlieren.

Wie begriindet sind diese Bedenken?

Vinnen: Sie sind verstandlich, aber unbegriindet.
Stattdessen garantiert der bonitdtsunabhdngige »
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. ditdt in Form von Eigenkapital ist Laut dem Bundesverband des Deutschen Ver- v ‘ \ 1
Clemens Fritzen in diesem Fall notwendig. Hierbei sandhandels (bvh) wurden 2010 insgesamt

kann der Sale & Lease Back Ansatz
maBgeblich helfen, indem eine
Innenfinanzierung stattfindet.

25,3 Mrd. € im Internet ausgegeben. Im Vergleich
zum Vorjahr entspricht dies einem Plus von 17 %.
Die gestiegene Nachfrage Uber das Internet wird
insbesondere von den Warengruppen Bekleidung/
Textilien/Schuhe, Medien, Bild- und Tontrager so-

Stationire Einzel-
M
wie Unterhaltungselektronik/Elektroartikel getra-

/

LX)

handler suchen \
gen. ,Stationdre Einzelhdndler beschiftigen sich

zunehmend mit dem Thema des Multi-Channel- — Onlinezugal}g

Vertriebs, also mit dem parallelen Aufbau eines
wettbewerbsfahigen Vertriebskanals lber das \
Internet. Das gestaltet sich jedoch oftmals sehr
schwierig. Eine Erfolg versprechende Alternative
kann deshalb der Kauf eines bereits am Markt eta-
blierten Anbieters sein”, betont Dr. Lutz Becker,
Geschaftsfiihrender Partner der Angermann ME&A
International GmbH.

Clemens Fritzen (47) betreute als studierter Volks-
wirt mehrere Jahre das Kredit- und Firmenkunden-
geschéft bei der Vereins- und Westbank und bei der
Bayerischen Vereinsbank bevor er 1996 zur Liiders &
Partner OHG wechselte. Seit 1999 leitet er gemein-
sam mit Max M. Liiders die NetBid Industrie-Auktionen
AG und seit 2002 die Angermann €tLiiders GmbH &
Co. KG. Clemens Fritzen zéhlt zu den Pionieren des
Asset Based Finance Ansatzes in Deutschland und hat
als Geschiftsfiihrer und Gesellschafter die Vorgan-
gergesellschaft der Nord Leasing erfolgreich im Markt
weiterentwickelt. Er ist Griinder der Nord Leasing
GmbH und fungiert als Geschaftsfiihrer des Unter-
nehmens.

Inwieweit stellt

Nord Leasing eine

Konkurrenz zu den

Banken dar?

Vinnen: Wir stehen nicht in Kon-
kurrenz zu den Kreditinstituten,
sondern sehen uns als ergdnzendes
Instrument zu den Hausbanken. Die
meisten unserer potenziellen Kun-
den kdnnen aufgrund ihrer unzu-
reichenden, fiir bestimmte Finanz-
situationen nicht ausreichenden

Die Finanzmarkt- und Wirtscha&skrise\et den privaten Konsum

-

1
in Deutschland nur wenig beeintréichtig‘. Selbst-im Krisenjahr

2009 blieb d_ie;_er.naheﬂoﬁsiant. Stationare Einzelhf-dler

Finanzierungsansatz dem Unternehmer sogar seine
Eigensténdigkeit, da es uns vorrangig um die
Werthaltigkeit der Maschinen und Anlagen geht.
Der Kunde kann somit das mobile Anlagevermo-
gen auch nach dem Verkauf weiterhin uneinge-

Bonitédt von den Kreditinstituten gar nicht oder nur -

unzureichend bedient werden. Durch die Erhéhung
des Eigenkapitals aufgrund eines Sale & Lease Backs
kénnen alte Kredite zuriickgefiihrt werden, und die
Kreditwiirdigkeit wird verbessert.

In vielen Produktsegmenten des Internethandels
sind allerdings schon fortgeschrittene und eta-
blierte Konzentrationstendenzen zu beobachten.
Gleichzeitig fallen die Markteintrittsbarrieren teil-

geraten jedoch zunehmend unter Druck. Grund hierfii sin'q die

steigenden Umsatzzahlen im Onlinehandel.

wk. T
schrankt nutzen. Unser ,Pay-as-you-earn-Ange- weise geringer aus als im stationdren Handel. Die .\::‘h\.bi;—_p:’ﬂ__ﬁ i

bot" erlaubt es zudem, die Leasingraten, die  Fiir welche Kunden ist Verbraucher werden bei ihren Onlineeinkdufen e == "-h_:[-"?""'_-'il _J ]
steuerlich voll abzugsfihig sind, aus den erwirt-  lhr Produkt interessant? jedoch zunehmend anspruchsvoll und kritisch und - 15 L= (T - ‘e

schafteten Umsatzen zu finanzieren. Letztlich ist ~ Vinnen: Unser Kundenkreis besteht aus Unterneh- agieren deutlich weniger handlerloyal. ,Das Internet -’\:E:" W I;- “1-;; ':_‘

zu konstatieren, dass die unternehmerische Frei-  men, die sich entweder in einer Wachstumsphase wird durch Innovatio- -

heit und der strategische Handlungsspielraum
durch die Zufuhr liquider Mittel maBgeblich er-
héht statt verringert werden.

Hat sich die Bereitschaft

zum Sale & Lease Back in den

letzten Jahren erhoht?

Vinnen: Aufgrund der Finanzmarktkrise und der
damit einhergehenden Kreditverknappung hat sich
das Bewusstsein bei den Unternehmen verstarkt,
dass es unglinstig ist, von nur einem Finanzie-
rungsmodell oder einem Geldgeber abhdngig zu
sein. Aus diesem Grund wird mittlerweile vielfach
eine breit gefacherte Finanzierung bevorzugt. Bei
eigenkapitalschwachen Unternehmen steht Sale &
Lease Back oftmals am Anfang einer Finanzie-
rungskette. Durch das Heben der stillen Reserven
und der Verbesserung der Bonitdt sind zuletzt
nicht mehr zugédngliche Finanzierungsmodelle wie-
der realisierbar.

Sind sonstige Entwicklungen zu beobachten?

Vinnen: Viele Unternehmen stehen in diesem Jahr
vor der Situation, dass ihre Mezzanine-Finanzie-
rungen auslaufen. Dies kann insbesondere dann zu
einem Finanzierungsengpass fiihren, wenn sich das
Rating verschlechtert hat. Die Zufiihrung von Liqui-

befinden oder mit einer Liquiditdtsherausforde-
rung konfrontiert sind und deshalb zeitnah Liqui-
ditdt bendtigen. Wichtig ist es, zu beachten, dass
die Unternehmen unterschiedliche Strukturen auf-
weisen. Von daher legen wir groBen Wert auf eine
individuelle Beratung und personliche Gesprache,
durch die wir gemeinsam mit dem Kunden kl&ren,
ob und inwieweit unser Produkt fiir das jeweilige
Unternehmen infrage kommt.

Worauf freuen Sie sich in

den kommenden Monaten?

Vinnen: Gemeinsam mit unserem engagierten und
tatkraftigen Team freue ich mich, neue und fort-
schrittliche Wege in der Mittelstandfinanzierung zu
gehen und die Nord Leasing als verldsslichen Part-
ner fiir Unternehmen des produzierenden Gewerbes
zu etablieren. AuBerdem blicke ich mit Vorfreude
der weiteren vertrauensvollen und produktiven Zu-
sammenarbeit mit den einzelnen Geschéftsberei-
chen der Angermann Gruppe und den daraus re-
sultierenden Synergien entgegen.

Kontakt:

Thomas Vinnen

040/33 44 155-111
vinnen@nordleasing.com

nen wie das Smart-
phone kiinftig immer
mobiler werden. Auch
die Art und Weise, wie
die Kunden im Inter-
net einkaufen, wird
sich stetig verdndern. Neue Zahlungsmodalitdten
und eine bessere Prasentation der Produkte werden
den Einkauf im Internet noch attraktiver machen.
Hierauf missen Unternehmen schnell reagieren,
da die Kundenbindung im Internethandel verhalt-
nismaBig gering ist und eine nicht zeitgeméaBe
Website-Performance vom User meist umgehend
abgestraft wird", sagt Becker.

<ou®

Die Konkurrenz um eine bekannte und funktionie-
rende Internetplattform ist fiir Kaufinteressenten
groB. Auf dem ME&A-Markt fiir Onlinehandels-
plattformen findet eine Vielzahl von Transaktionen
statt. Dabei interessieren sich stationére Einzel-
handler, Versandhandler, GroBhandler, Online-
héndler, Finanzinvestoren und teilweise sogar Pro-
duzenten fiir diese meist jungen Unternehmen.
.Die Zeiten fir den Verkauf eines Onlineunter-
nehmens sind entsprechend gut”, so Becker. An
der Bereitschaft seitens der Eigentlimer mangele es
zumeist nicht. ,Im Gegensatz zu Eigentiimern von

Unternehmen in traditionellen Branchen sind Inhaber
von E-Commerce-Unternehmen infolge ihres durch-
schnittlich niedrigeren Alters und der geringeren
,Betriebszugehdrigkeit' bei einem attraktiven Kauf-
angebot schneller verkaufsbereit."

Dieses starke Interesse an Onlinehandelsunter-
nehmen wird zusatzlich durch Interessenten aus
dem Ausland gestiitzt. Fiir ein Handelsunternehmen
ist der Markteintritt in einen neuen Auslandsmarkt
liber den Onlinehandel mit weit weniger Hinder-
nissen verbunden als der Aufbau eines Filialsystems.
Es ist auch deshalb zukiinftig von einer weiteren
Zunahme von Cross-Border-Transaktionen im Bereich
des Internethandels auszugehen. ,Im Rahmen einer
umfangreichen internationalen Studie haben wir
die weltweiten Transaktionen mit Beteiligung von
Onlinehandelsunternehmen analysiert und sehen
einen deutlichen Wachstumstrend fiir nationale
und grenziiberschreitende Transaktionen in diesem
Branchensegment”, erklart Becker.

Kontakt:

Dr. Lutz Becker

040/349 14-162
lutz.becker@angermann.de
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Strategische Belegungs- Umzugs- Umzugsvor- Umzugsdurch- Nachbe-
Planung planung planung bereitung flihrung arbeitung

Zielsetzung: Reibungs-

X Zielsetzung:
lose und terminge-

Zielsetzung: Zielsetzung: Detail- . Zielsetzung:
Schaff lanung der Bel LR Organisatorische Vi Erfolgreich
chaffung von planung der Be .egung rg‘amsa orische Vor- cadiiie Uil |"0 greicher
Grundlagen und auf der Basis bereitung des Umzuges, der Umzugsaktivititen Projektabschluss
Projektstrukturen fiir bestehender oder neu Planung des Weichenstellung fiir sowie die Herstellung und Ubergabe
das weitere Vorgehen zu beschaffender Umzugs den Umzugsablauf der Arbeitsfahigkeit der Dokumentation

Arbeitsmittel

Zielkonforme

Praxistipps:

» Sehr groBe Umziige (ab ca. 800 Arbeitsplitze) sollten eine Projektlaufzeit |
von 12-18 Monaten erhalten. GroBe Umziige (ca. 250-800 Arbeitsplitze)
kommen mit einer Projektlaufzeit von ca. 6-12 Monaten aus. Mittlere Um-
ziige (ca. 50-250 Arbeitspldtze) sind mit einer Projektlaufzeit von ca. 6 Mo-
naten gut vorbereitet. Kleinere Umziige (bis ca. 50 Arbeitspldtze) bendtigen
eine Projektlaufzeit von ca. 2-3 Monaten.

Zu einem professionellen Biiroumzug gehdrt auch immer ein entsprechend
professionelles Umzugsteam. Dieses sollte aus einem erfahrenen Umzugs-
management, einem leistungsfahigen Spediteur, versierten IT- und TK-Tech-
nikern sowie Umzugskoordinatoren bestehen.

Erstellen Sie eine Speditionsausschreibung nur unter Kenntnis der exakten
Massen. Andernfalls werden die Spediteure von internen Annahmen ausge-
hen, die zu kaum vergleichbaren Angeboten fiihren. Eine exakte Vorgabe der
Massen fiihrt zudem zu deutlich giinstigeren Angebotspreisen und verlass-
lichen Pauschalen.

Die Umzugsfeinplanung sollte unter Beteiligung aller fiir die Ausfiihrung
relevanten Personen erfolgen. Auch der Spediteur sollte hier schon konkret
eingebunden sein.

Drucken Sie Etiketten lieber gesammelt vor und verteilen Sie diese an die
Kollegen. Selbs't_ geschriebene Etiketten sind oft nicht leserlich, und der Fehler-
teufel tut ein Ubriges, den Karton an den falschen Ort zu beférdern.

Denken Sie bei der Etikettenauswahl an die AblGsbarkeit. Etiketten, die sich
zu schnell 6sen, fiihren zu einer immensen Menge an Fundstiicken. Etiket-
ten, die sich nicht mehr abldsen, erhdhen den Aufwand fiir die Reinigung von
Technik- und Mobiliarelementen deutlich.
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SIM - Stuttgarter Innenentwicklungsmodell:

. Eine Sinnvolle Investitions Moglichkeit?

ittels SIM will die Landeshauptstadt den in

Stuttgart bestehenden Wohnungsmangel
sowie die Knappheit an sozial gefordertem Wohn-
raum in den Griff bekommen. An sich ein guter Ge-
danke, da in Stuttgart preiswerte Miet- und Eigen-
tumswohnungen fehlen. Nachteilig wirkt sich
jedoch aus, dass diese Forderung hauptsachlich
zulasten der Immobilienwirtschaft geht. In der
Branche bestehen deshalb groBe Bedenken hin-
sichtlich der Wirtschaftlichkeit des Modells. Zahl-
reiche Firmen und Einrichtungen der Immobilien-
wirtschaft sprechen sich mittlerweile offen gegen
das Forderprogramm aus. Von einer abschreckenden
Wirkung auf Investoren und einer sich abschwé-
chenden Dynamik der Stadtentwicklung spricht
beispielsweise der Stuttgarter Finanzbiirgermeister.

Das Stuttgarter Innenentwicklungsmodell (SIM) st6Bt in der Art, wie es von der SPD und Biindnis 90/Die Griinen

derzeit vorangetrieben wird, sowohl bei Biirgerinnen und Biirgern als auch bei Unternehmen auf Unverstandnis.

Auch der IWS (Immobilienwirtschaft Stuttgart e.V.)
hélt den derzeitigen Entwurf fiir zu pauschal und
unflexibel.

So ist die Realisierung von sozial gefordertem
Wohnbau in Premiumobjekten, wie sie derzeit z.B.
auf dem A1-Areal entstehen, keine wirtschaftlich
vertretbare Losung. Gefordertes Wohnen innerhalb
einer hochwertigen Biiro- oder Wohnimmobilie ist
aufgrund der kostspieligen Beschaffenheit und
Struktur des Gebdudes kaum zu finanzieren. Viele
Projektentwickler werden deshalb alles dafiir tun,
kiinftig nicht tiber die Grenze von zwanzig Wohn-
einheiten zu kommen. In Fallen, in denen das nicht
gelingt, miissten die Kosten umgelegt werden.
Mieter, die nicht in das Férderungsprogramm fallen,

inpuncto
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wiirden in diesen Gebduden mit entsprechend
hoheren Kauf- oder Mietpreisen zur Kasse gebeten.

Aufgrund dieser Nachteile ist zu befiirchten, dass
Projektentwickler und Investoren massiv abge-
schreckt werden. Dem Stuttgarter Bliromarkt wiirde
diese Entwicklung nachhaltigen Schaden zufiigen.
Bereits heute ist die Nachfrage nach modernen
und insbesondere groBen Flachen gering. Die
Spitzenmiete von 18,00 €/m2 und die im Gegenzug
dazu hohen Grundstiickspreise lassen Stuttgart
schon jetzt auf der Beliebtheitsskala der Investoren
und Projektentwickler hinter andere Stédte riicken.
Zwar gibt es auch in anderen GroBstaddten Modelle,
die den Wohnungsbau fordern, doch in keiner an-
deren Stadt sind die Auflagen derart streng wie in
Stuttgart. Dabei hatten die Verantwortlichen die
Gelegenheit, sich an den positiven und negativen
Erfahrungen jener Stddte zu orientieren, die ein
dhnliches Modell bereits eingefiihrt haben. Me-
tropolen wie Miinchen und Frankfurt machen
Stuttgart vor, wie es laufen kénnte. Dort werden die
gesteckten Ziele dank vorhandener Flexibilitat und
eines respektvollen Umgangs mit der anséssigen
Immobilienwirtschaft erreicht.

Positiv ist in Stuttgart zu vermerken, dass auf-
grund der anhaltenden Kritik Bewegung in das
Innenentwicklungsmodell gekommen ist. Die For-
derungen der Immobilienwirtschaft nach mehr
Flexibilitdt haben bereits dafiir gesorgt, dass »

Welche Ziele verfolgt das Stuttgarter Innenentwicklungsmodell ?
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Mathias Diisterdick,
Geschiftsfiihrer PDI -
Property Development
Investors GmbH:

WSollte SIM so tatséchlich zur
Anwendung kommen, werden Neu-
bauprojekte in den betreffenden
Lagen - insbesondere bei hoch-
wertiger Nutzung - schwieriger
rechenbar und darstellbar. Auch die
Finanzierungsseite wird die Realisie-
rung dann noch kritischer bedugen
als bisher. Man muss sich dann schon
tiberlegen, ob man neue Projekte
nicht lieber in anderen attraktiven
deutschen Stadten angeht. Fiir die
Diskussion iber das SIM sind wir aber
immer offen, da wir sehr gern in
Stuttgart investiert haben, aktuell
investieren und gerne auch wieder

investieren wiirden.”

SIM soll kiinftig fiir alle Bauvorhaben gelten, also auch fiir Biiro- und Einzelhandelsgebaude. Zur
Forderung und Sicherung des Wohnanteils miissen mindestens 20% Wohnflache pro neu ge-
schaffener Geschossflache entstehen. Das gilt fiir alle Bauvorhaben im Bereich der Stuttgarter City,
in den Stadtteilzentren und an sonstigen stadtebaulich geeigneten Standorten. Ab einer Anzahl von
zwanzig Wohneinheiten sind zudem 20% der Einheiten fiir den geforderten Wohnungsbau einzu-
planen. Das bedeutet, dass ein Projektentwickler, der ein Biirogebdude mit 15.000 m2 Geschossflache
erstellt, 3.000 m2 Wohnfldche schaffen muss. Bei einer Aufteilung in vierzig Wohneinheiten miis-
sen hiervon acht Einheiten entweder in das Forderprogramm ,Preiswertes Wohneigentum" fallen
oder Sozialmietwohnungen beziehungsweise Mietwohnungen fiir mittlere Einkommensbezieher sein.
Auch reine Wohnbauprojekte und Premiumprojekte sind von dieser Regelung betroffen. Ziel der Stadt
ist es, dass jéhrlich ca. 300 geforderte Wohnungen entstehen. Das bedeutet, dass pro Jahr 1.500
zusdtzliche Wohnungen realisiert werden miissen.
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Beispiele fiir
dhnliche Modelle:

Miinchen

Hier existiert ein vergleichbares Mo-
dell bereits seit 1994. Bei einem
Wohnbauvorhaben miissen in Miin-
chen sogar 30% geforderter Wohn-
raum realisiert werden. In Kern-
gebieten werden bei Biirogebauden
ca. 25-339% Wohnraum verlangt,
wovon wiederum 30% gefordert
werden miissen.

Der Unterschied zu Stuttgart besteht
jedoch in der Gestaltungsfreiheit. Die
Projektbeteiligten kénnen die Lasten
frei untereinander verteilen. Dariiber
hinaus darf der geforderte Woh-
nungsbau auch auBerhalb des eigent-
lichen Planungsgebiets geschaffen
werden, wenn ein Ersatzstandort in

raumlicher Nahe definiert wird.

Frankfurt

Hier werden in Biirogebduden zwar
sogar 30% Wohraum verlangt,
jedoch kein Anteil an geférdertem
Wohnbau. Bei Wohnbauprojekten
dagegen mussen 30% geforderter
Wohnbau geschaffen werden.

Da es sich hierbei jedoch nur um
ein definiertes Ziel und kein ver-
bindliches Programm handelt,

wird im Einzelfall darauf verzichtet
oder die Quote reduziert.

Der Investor oder Projektentwickler
hat zudem die Méglichkeit, den ge-
férderten Wohnraum an einem

Ort seiner Wahl in der erweiterten
Innenstadt zu errichten.

SPD und Griine Anderungsantrige gestellt haben.
Leider reichen diese Modifikationen noch nicht
aus. In einigen Fllen bedeuten die geplanten An-
derungen sogar eine Verschlechterung des Status
quo. So soll es zwar ermdglicht werden, die Woh-
nungsbauquote in Ausnahmeféllen auf einem
bis zu einem Kilometer entfernten Ersatzgrund-
stiick zu realisieren, doch sie erhdht sich durch
diese MaBnahme von 20% auf 30%. AuBerdem
sollen kiinftig nicht nur Geschossflachen ab einer
GréBe von 2.000 m2 von SIM betroffen sein, son-
dern bereits solche ab 450 m2. Auch die derzeit

Optimierungsvorschlige:
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noch bestehende Mdglichkeit einer Abldsesumme
in Hohe von 250 €/m2 soll kiinftig entfallen.

Investoren wie Carlyle, Fay und PDI haben bereits
geduBert, dass sie bei Einfiinrung des Modells ihren
Fokus kiinftig auf andere Stadte wie z. B. Miinchen
oder Frankfurt am Main richten werden.

Kontakt:

Bernd Unterberger

0711/49 09 58-10
bernd.unterberger@angermann.de

Zweifelsohne ist das Ziel, mehr Wohnungen zu schaffen, sinnvoll und gutzuheiBen. Dennoch sollte
auf geforderten Wohnungsbau in Biiro- und Einzelhandelsgebauden generell verzichtet werden. Fiir
Investoren sollte zudem die Mdglichkeit bestehen, den vorgeschriebenen Anteil an gefordertem Woh-
nungsbau auch auBerhalb des Planungsgebiets zu realisieren.

Pragmatische Losungen wie auf dem A1-Areal, wo fiir das gesamte Gebiet eine gemeinsame Quote
festgelegt wurde, sollten dafiir beispielhaft sein. So ermdglichte der Umstand, dass ReiB € Co. hier
bereits tiberdurchschnittlich viel Wohnraum entwickeln, es beispielsweise einem Investor wie Fay,

ein reines Biirogebdude zu verwirklichen.

Auch sollten Bautrdger die Option haben, sich freizukaufen. Alternativ kdnnte auch die Mdglich-
keit eingerdumt werden, jemanden zu finden, der den Anteil iibernimmt oder die Quote an ande-

rer Stelle im gleichen Stadtviertel realisiert.

inpuncto
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Runde Jubilden sind immer auch ein willkommener Anlass, die vergangenen Jahre Revue passieren zu lassen. Seit Angermann

im Friihjahr 1991 sein erstes Biiro in der Hauptstadt eroffnete, gehdren sowohl das Investment- als auch das Vermietungsteam

regelmaBig zu den Top-3-Unternehmen am Berliner Immobilienmarkt. Erfolge der Vergangenheit sind jedoch auch immer

ein Ansporn fiir die Gegenwart und Zukunft. inpuncto sprach mit den Berliner Angermann-Vorstanden Gerald Beuker Frics

und Tibor Frommold iiber die Bedeutung von zwanzig Jahren Angermann in Berlin und die Pldne fiir die ndchsten Dekaden.

Welche Bedeutung hat

das Jubildum fiir Sie?

Frommold: Es ist in erster Linie eine positive Be-
stdtigung fiir einen spannenden und intensiven
Arbeitszeitraum, den wir gemeinsam mit einem
tollen Team von mittlerweile 25 Mitarbeitern er-
folgreich gestalten konnten. AuBerdem ist es eine
gute Gelegenheit, sich bei Kunden und Geschéfts-
partnern fiir die angenehme und gute Zusammen-
arbeit zu bedanken.

Was sind die Griinde fiir

den dauerhaften Erfolg?

Beuker: Ein entscheidender Erfolgsfaktor war, dass
wir die Chancen, die sich aus der Neudefinierung
des Berliner Biiromarkts nach dem Mauerfall erge-
ben haben, konsequent genutzt haben. Dadurch
ist es uns gelungen, Angermann dauerhaft in der
Hauptstadt zu positionieren. So belduft sich das von
uns zum GroBteil im Alleinauftrag vermittelte

Transaktionsvolumen auf iiber 4 Mrd. €. Hierzu ge-
héren groBvolumige und prestigetrachtige Ver-
marktungen wie Focus Teleport, Hotel Berlin, Philip-
Johnson-Haus am Checkpoint Charlie oder die
heutige Parteizentrale von Biindnis 90/Die Griinen
in Berlin-Mitte. Die aufsehenerregendste Transak-
tion war sicherlich der Verkauf des Immobilien-
portfolios Potsdamer Platz im exklusiven Mandat
der Daimler AG.

Frommold: Fiir den Vermietungsbereich war es
wichtig, dass es uns gelungen ist, sehr schnell einen
guten Kontakt zu den Institutionen der in Berlin
sehr prasenten offentlichen Hand herzustellen. In
der Vergangenheit konnten wir deshalb in diesem
Sektor immer wieder groBflachige Vermietungen
realisieren. Allein in den Jahren 2004 und 2005
haben wir rund 76.000 m2 an die Agentur fiir Arbeit
vermietet. Eine weitere wichtige Starke ist zudem
die groBe Kontinuitat im Hause. Ein GroBteil der »
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Mitarbeiter ist bereits viele Jahre fiir Angermann
tatig. Die geringe Fluktuation spricht deutlich fiir
die starke ldentifikation mit dem Unternehmen
und seinen Werten.

Beuker: Die meisten unserer Kunden verbinden
Angermann mit bestimmten Personen. Oft besteht
deshalb ein besonderes Vertrauensverhéltnis. Es ba-
siert auch darauf, dass wir uns, selbst in Zeiten
liberhitzter Markte, stets als diskreter und kompe-
tenter Partner erwiesen haben.

Gab es besondere Meilensteine?

Beuker: Die Griindung des Geschaftsbereiches Ver-
steigerungsManagement 1996 war sicherlich solch
ein wichtiger Schritt. Hier vermarkten wir deutsch-
landweit im Alleinauftrag von Kreditinstituten not-
leidende Immobilien zentral aus Berlin. In den ver-
gangenen Jahren haben wir so eine Vielzahl von
Objekten ab 1,5 Mio. € bis hin zu sehr groBvolu-
migen Investments und Portfolios erfolgreich plat-
zieren kénnen.

Wie hat sich der Biiro- und

Investmentmarkt der Hauptstadt in den

letzten zwanzig Jahren verandert?

Frommold: Die wichtigsten Verdnderungen haben
sich durch die Wende Anfang der 1990er-Jahre
und durch Berlins Ernennung zur Hauptstadt erge-
ben. Trotz der Dominanz der &ffentlichen Hand,
die sich insbesondere in Krisenzeiten als stabilisie-
render Faktor erweist, ist die Branchenvielfalt mitt-
lerweile sehr groB. Das liegt auch daran, dass na-
hezu alle Nutzergruppen die fiir sie passenden
Biiroflachen vorfinden. Insgesamt betrachtet er-
reichte der Berliner Biirovermietungsmarkt in den
vergangenen Jahren ein konstant gutes Niveau.

inpuncto

GroBere Pendelausschldge nach oben oder unten
wie in anderen deutschen Metropolen gab es nicht.
Beuker: Das Gebdude unserer Niederlassung nahe
dem Potsdamer Platz hat in dieser Hinsicht durch-
aus Symbolcharakter. Es befindet sich auf dem Ge-

Seit 1992
bei Angermann
in Berlin:

Gerald Beuker FRICS ist als
Vorstand verantwortlich
fiir die Bereiche Invest-
ment und Versteigerungs-
Management.

biet der ehemaligen Mauer und liegt mit dem einen
Teil im ehemaligen West- und mit dem anderen im
ehemaligen Ostteil der Stadt. Ein Blick aus dem
Fenster unseres Biiros geniigt, um zu sehen, wie
gravierend die Veranderungen seit der Wende sind.
Das Ansehen, das sich der Berliner Markt seitdem
bei Investoren erworben hat, ist sehr hoch, und die
Investitionsanreize sind liberaus vielféltig. Allein
beim Preis-Leistungs-Verhdltnis bietet Berlin mit
seinen Immobilien eine ganze Reihe von hervorra-
genden Mdglichkeiten. Die Qualitat und die Sub-
stanz der angebotenen Gebaude ist zumeist liber-
durchschnittlich gut, und der Mietermarkt bietet
Potenzial.

Wie ist die Zusammenarbeit zwischen
Vermietungs- und Investmentbereich?
Beuker: Wir profitieren sehr von der guten Arbeit
unseres Berliner Vermietungsteams. Nicht wenige

inpuncto

der von uns betreuten Immobilien wurden durch
den zuvor erreichten Vermietungsgrad Gberhaupt
erst marktfahig gemacht. Aber auch die hausinter-
nen Synergieeffekte mit den Unternehmensberei-

Seit 1993

bei Angermann
in Berlin:

Tibor Frommold ist
als Vorstand verant-
wortlich fiir den
Bereich Vermietung.

chen ME&A, Immobilienbewertung und Unterneh-
mensberatung sind eine groBe Hilfe.

Was sind lhre Ziele fiir

die kommenden Jahre?

Frommold: Ein wichtiges Ziel ist es, unser Team
weiterhin intensiv auf die Bediirfnisse der Mieter
abzustimmen. Hierzu gehdrt sicherlich auch die
gezielte Forderung und Ausbildung unserer Mitar-
beiter. So zieht Angermann Berlin seinen Nach-

wuchs im Rahmen der Ausbildung als Immobilien-
kauffrau/Immobilienkaufmann oder eines dualen
Studiums heran.

Beuker: Wir blicken spannenden Zeiten entgegen.
Néchstes Jahr im Sommer er6ffnet der Haupt-
stadtflughafen BBI. Auch ohne ihn zéhlten die Ber-
liner Flughdfen im vergangenen Jahr zum ersten
Mal tber 22 Millionen Passagiere. In den kom-
menden zwanzig Jahren wird ein Anstieg auf bis zu
40 Millionen Passagiere erwartet. Dieses Tempo
wollen wir mitgehen.

Kontakt:

Angermann Investment Advisory AG
Gerald Beuker FRICS

030/23 08 28-12
gerald.beuker@angermann.de

Angermann Real Estate Advisory AG
Tibor Frommold

030/23 08 28-32
tibor.frommold@angermann.de

www.angermann-immo.de
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Die Macht der Magnet-Mieter
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historisch gewachsenes Standing ebenso starke Argumente

Die Nachfrage nach Einzelhandelsimmobilien bleibt in Deutschland ungebrochen. Dies gilt
insbesondere fiir die Toplagen in den Stddten. Doch welche Aspekte entscheiden heute
eigentlich iiber die Attraktivitdt eines Standortes? Bei der Beantwortung dieser Frage

zeigt sich, dass eine iiber die Jahre ausgebaute und verbesserte Infrastruktur sowie ein

lungsreicher Branchenmix und eine hohe Passantenfrequenz.

70 W W\

leichzeitig ist jedoch zu konstatieren, dass

diese Gblichen Kriterien nicht mehr zwangs-
ldufig entscheidend fiir den aktuellen Anziehungs-
grad einer Lage sein miissen. Vielmehr |3sst sich zu-
nehmend beobachten, dass sogenannte ,Magnet-
Mieter" mit gigantischen Flagship-Stores neue oder
bislang nicht im Fokus stehende Lagen allein durch
ihren Zuzug attraktiver machen und in einer Art
Domino-Effekt weitere Mieter anziehen.

Kaum ein Standort oder in der Entwicklung befind-
liches Einkaufzentrum kann deshalb auf groBe,
Kunden anziehende Namen und Marken verzichten.
Entsprechend groB ist der Wettbewerb um Unter-
nehmen, die Uber eine derartige Attraktivitat ver-
fligen und die selbstbewusst um ihre Stérke als
Trendsetter wissen. Wie durch die Auswahl des rich-
tigen Mieters selbst schwierigste Inmobilien und de-
ren Standorte ,beatmet” werden kdnnen, zeigen die
folgenden drei Beispiele.

Diisseldorf, wlt

Konigsallee

Im November 2011 er6ffnet an der Kénigsallee 17
in Diisseldorf Abercrombie & Fitch seinen ersten
Laden in Deutschland. Auf den ersten Blick tber-
rascht die Nachricht nicht, zahlt doch die ,K6" zu
den fiihrenden LuxuseinkaufsstraBen in Europa.
Bei genauerer Betrachtung féllt jedoch auf, dass

sind wie ein abwechs-

sich die Hausnummer 17 auf der ,falschen Seite"
des Boulevards befindet. Im Gegensatz zur klassi-
schen und bekannten Handelslage gegeniiber ist
dieser Teil der StraBe bislang kaum fiir den Handel
erschlossen.

Fiir selbstbewusste Mieter wie Abercrombie &t Fitch
stellt dieser Umstand jedoch keinen Hinderungsgrund
dar. Das US-amerikanische Modeunternehmen wei3
vielmehr um seine Zugkraft und nutzt deshalb die
Vorteile giinstigerer Konditionen. Die Eigentlimer der
angrenzenden Immobilien werden vom neuen
Nachbarn profitieren. Ahnlich wie bei den meisten
der bislang weltweit von Abercrombie & Fitch oder
dem dazugehdrigen Label Hollister eréffneten La-
den ist zu erwarten, dass auch bei diesem der An-
drang groB sein wird. Die daraus resultierende ho-
here Frequentierung des Standortes wird zwangs-
|aufig mit einer Erhdhung der Mieten in den fiir den
Einzelhandel nutzbaren Ebenen einhergehen.

J Grofic BE

Hamburg,

GrofB3e Bergstrafle

Die GroBe BergstraBe war insbesondere in den
1970er-Jahren ,die" Einkaufslage im Hamburger
Stadtteil Altona. Durch den Wegzug von wichtigen
Ankermietern wie Karstadt fiel die StraBe in der
Gunst der Kunden jedoch immer weiter zuriick und
bot zuletzt ein zunehmend tristes und wenig ein-
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ladendes Bild. In der Beliebtheitsskala stetig ge-
stiegen ist hingegen das 1995 erdffnete Mercado-
Einkaufszentrum, das sich fiinf Gehminuten entfernt
auf der anderen Seite des Altonaer Bahnhofs im
Stadtteil Ottensen befindet.

Um die negative Entwicklung der GroBen Berg-
straBBe aufzuhalten, wurde diese zusammen mit der
Neuen GroBen BergstraBe und weiteren umliegen-
den StraBen 2005 zum Sanierungsgebiet ,Altona Alt-
stadt S5" ernannt. Sanierungstrédger ist die Stadt-
erneuerungsgesellschaft (STEG). AuBerdem stimm-
te im Herbst letzten Jahres der Stadtteil bei einem
Biirgerentscheid der Ansiedelung eines IKEA-Mg-
belhauses mit einem deutlichen Votum von 77 % zu.
Durch diesen positiven Entscheid wird an der GroBen
BergstraBe das erste innerstadtische Mdbelhaus des
Einrichtungskonzerns mit einer Verkaufsflache von
ca. 20.000 m2 eréffnet. Fiir die verwaiste Handels-
lage sollte dies ein wichtiger Meilenstein auf dem
Weg zu neuer Bliite sein. Gestiitzt wird die opti-
mistische Prognose durch die Tatsache, dass das
Interesse von Investoren und Projektentwicklern an
dem Standort bereits spiirbar wéchst und erste Im-
mobilientransaktionen schon vollzogen wurden.
Infolge dieser positiven Entwicklung und in Anbe-
tracht der gestiegenen Nachfrage von Mietern ist
davon auszugehen, dass die Mieten in den Erdge-
schosslagen und gegebenenfalls auch in den dar-
liber gelegenen Etagen kiinftig steigen werden.

Oli B
Kéln, :i

Olivandenhof

Der in der Innenstadt von Kéln gelegene Olivan-
denhof ist ein gutes Beispiel fiir eine jahrelang
schwer vermietbare Immobilie. Das Gebaude wur-
de 1988 als innerstédtisches Einkaufszentrum er-
6ffnet und hat diverse Architekturpreise wie den
1989 verliehenen European Shopping Award er-
halten. Trotz seiner optischen Vorziige hat der Oli-
vandenhof mit seiner vertikalen Mall jedoch nie rich-
tig in den Markt gefunden. Hierfiir zeichneten auch
die zu kleine Gesamtfléche und der Standort ver-
antwortlich, der nicht zur ersten Einkaufslage
zéhlt.

Erst als die Immobilie komplett umgebaut wurde
und im Jahr 2006 Globetrotter einen Megastore er-
6ffnete, nderte sich die Situation. Der Olivanden-
hof ist ein gutes Beispiel dafiir, dass auch schwie-
rigste Immobilien mit einer intelligenten Lésung re-
vitalisiert werden konnen. Der Einzug eines attrak-
tiven Mieters wie Globetrotter tibt zudem einen be-
trachtlichen Einfluss auf die AuBenwirkung des ge-
samten Standortes aus.

Kontakt:

Claus Herrmann

040/349 14-505
claus.herrmann@angermann.de
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Flexible Vermarktungsexperten

Der Handel mit gebrauchten Maschinen und Anlagen ist ein duBerst sensibles Marktsegment.
Der Wert eines Objektes ldsst sich zwar anhand eines Gutachtens bemessen, aber eine Garantie,
dass dieser auch erlst werden kann, hat der Verkdufer damit noch nicht. Umso wichtiger sind

flexible Vermarktungsstrategien, die an eine kompetente Wertermittlung anschlieBen.

in wesentlicher Erfolgsfaktor ist die Identi-
fizierung der potenziellen Kéufer. ,Der Markt hat
in den vergangenen Jahren stetig an Internatio-
nalitdt zugenommen. Exzellente Branchenkenntnisse
sowie gute und verldssliche weltweite Kon-
takte sind deshalb unerldsslich,
wenn alle Verkaufschan-
cen genutzt werden
sollen”, sagt Max Manuel
Liiders, Geschaftsfiihrer von
Angermann & Liiders. Seit
nahezu sechzig Jahren ist das
Unternehmen in der Be- und
Verwertung von Industriegiitern
tatig und verfligt aus dieser Er-
fahrung heraus tiber eine Vielzahl
von geeigneten Kanalen, um Ob-
jekte kostengiinstig und ziel-
gruppengerecht anzubieten.

Insbesondere das Internet spielt
dabei eine bedeutende Rolle.
Das belegt auch die groBe Be-
liebtheit der Onlineauktionen,
die Angermann &Liders auf
ihrer Plattform www.netbid.com
veranstalten. Durchschnittlich
65.000 Visits verzeichnete die
Website pro Monat im Jahr
2010. Zu den Besuchern zdhlen
zu einem groBen Teil kleine und
mittelstandische Industrieun-
ternehmen und Maschinen-
handler, und zwar neben
deutschen auch internationale,
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vorwiegend aus Europa und Vorderasien. Es gehen
jedoch auch zunehmend Anfragen aus Indien,
Nordafrika und Stdamerika ein. Um die Be-
sucherzahl weiter zu erhohen, unterzieht das On-
linemarketing-Team von Angermann &Liiders den
Internetauftritt einer konsequenten Erfolgskon-

MACHINERY & EQUIPMENT

Eine weitere wichtige Vermarktungsmdglichkeit
sind Mailingaktionen. Viel hilft hier allerdings nicht
immer viel. ,Nicht allein die Menge, sondern die
Qualitat der angeschrieben Adressen ist bei diesem
Marketinginstrument entscheidend. Unsere durch-
schnittliche Response-Rate bei Mailings liegt bei

Visits pro Monat, Vergleich 2008 bis 2010
Quelle: NetBid-Datenbank
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25%", sagt Liiders. Unter Online-
marketing-Experten gilt dies zwar als
hervorragender Wert, ausruhen mag
man sich auf dieser Erfolg ver-
sprechenden MaBnahme jedoch
nicht. ,Wir verfolgen nicht einen
einzigen Kdnigsweg, sondern ver-
fligen tber eine Vielzahl von Mar-
ketingoptionen, die durch neue Ideen
standig ergdnzt und den An-
forderungen der Zeit angepasst wer-
den. AuBerdem bleiben wir nicht
anonym im Netz versteckt, sondern
vertrauen zusatzlich auf die persén-
liche Direktansprache von poten-
ziellen Kéufern. Hierzu zdhlt auch
der Aufbau von Online-Communities
und deren internationale Aus-
weitung, unter anderem durch ver-

trolle und forscht stdndig nach Verbesse-  stdrkte Aktivitdten in osteuropdischen Ldndern
rungsmoglichkeiten. Hierzu gehdrt auch ein pro-  wie Tschechien, Polen, Ungarn, Bulgarien und

fessionelles Keywordmarketing in den jeweiligen ~ Rumdnien."
Landesprachen, um die Trefferwahrscheinlichkeit

liber Google zu erhohen. Des Weiteren werden
B2B-Portale wie ,Wer liefert was?" und Alibaba.com
genutzt, um zusatzlichen Traffic auf der Homepage
zu generieren.

Kontakt:

Max Manuel Liiders
040/35 50 59-200
lueders@netbid.com

Fallbeispiel: Vermarktung einer Produktionsanlage fiir Mittellagen mit Immobilie in Tschechien

Nach Erhalt des Auftrags wurde zundchst ein Wertgutachten Giber
die Maschinen und Anlagen erstellt. Als potenzielle Kdufer wurden
Hersteller von Mittellageplatten fiir die Mébel- und Bauindustrie
identifiziert. Es handelte sich um einen stark begrenzten, vorran-
gig auf Osteuropa und Russland beschrénkten Sekunddrmarkt.
Magliche Verkaufsvarianten waren die Fortfiihrung am bisheri-
gen Standort, ein Komplettverkauf des Maschinenparks sowie die
Demontage und Verlagerung an einen neuen Standort.

Die Vermarktung einzelner Maschinen wurde hingegen nur als
absolute Notldsung in Betracht gezogen. Als MarketingmaB-
nahme wurde die Produktionsanlage mittels Onlineanzeigen (z. B.
Google AdWords, Bing, Alibaba) in diversen internationalen
Suchmaschinen gelistet. Die Onlinemarketing-Experten von

Angermann & Liiders sorgten zudem dafiir, dass durch Methoden
der Suchmaschinenoptimierung das Projekt auf der NetBid-
Website bei der Eingabe entsprechender landessprachlicher
Suchbegriffe einen Top-Pagerank erreichte.

Des Weiteren wurde ein fiinfsprachiges Exposé (Deutsch, Eng-
lisch, Polnisch, Tschechisch, Russisch) erstellt. Interessenten er-
hielten auf Wunsch Filmmaterial liber die laufenden Anlagen.
Neben Unternehmen aus dem osteuropdischen Raum wurden
auch Firmen in Siidamerika und Asien gezielt angesprochen.
Nach diversen Sondierungsgesprachen zwischen dem Auftrag-
geber und potenziellen Erwerbern konnte binnen sechs Monaten
schlieBlich in Ruménien ein finaler Kaufer fiir die gesamte An-
lage gefunden werden.
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Schnittstelle Unternehmensberatung:

" Jens Miiller, Chief Operating Officer der SECURITAS
Deutschland Holding GmbH &t Co. KG:

.Es zeugt von dem funktionierenden Austausch innerhalb der Beraterschaft von Angermann &t Partner, dass
abseits des normalen Tagesgeschafts das Potenzial einer Kooperation zwischen zwei voneinander unab-
hangigen Auftraggebern erkannt wurde. Fiir das besondere Engagement und die Uberzeugung vom eige-
nen Tun spricht iiberdies die Bereitschaft, ohne zuvor erfolgte Mandatierung in Vorleistung zu gehen. Im
Rahmen der Présentation ist es Angermann &t Partner deshalb sehr schnell gelungen, die Vorteile einer
Kooperation mit Gahrens + Battermann liberzeugend darzustellen. Schon jetzt sind die Synergiemdglich-
keiten deutlich zu erkennen. Von daher bin ich optimistisch, dass beide Unternehmen nach Ablauf der
Testphase mit der Kooperation durchaus erhebliche Wettbewerbsvorteile erzielen kénnen."

Eine umfassende und professionelle Unternehmensberatung zeichnet sich dadurch aus, dass sie auch losgel6st vom

eigentlichen Auftrag die Interessen des Kunden im Blick hat. Hierfiir ist es unerl3sslich, liber den jeweiligen Tellerrand

hinauszusehen, um so auf bisher unentdeckte Perspektiven und Mdglichkeiten zu stoBen. Ein Beispiel fiir den Erfolg dieser

Praktik ist die geplante Kooperation von SECURITAS und Gahrens + Battermann.

Beide Unternehmen waren unabhéngig vonein-
ander Auftraggeber von Angermann & Partner.
Wiéhrend im Fall von SECURITAS Wachstum durch die
Integration von attraktiven Auftrags- oder Leistungs-
feldern generiert werden sollte, war bei Gahrens +
Battermann die Vorgabe, strategisches Wachstum
durch Konzentration und Straffung interner Pro-
zesse zu erreichen. Diese Ziele wurden im Rahmen
der erteilten Mandate erfolgreich umgesetzt. Wah-
rend die Projekte liefen, wurden die zustdndigen
Berater zudem auf mdgliche Kooperationsbereiche

Andreas Pater, Geschiftsfiihrer
von Gahrens + Battermann:

.Die Eigeninitiative von Angermann & Partner ist
besonders hervorzuheben, da sie der Schliissel fiir
eine kiinftige Kooperation zwischen unseren beiden
Unternehmen ist. Aufgrund der Schnittmengen der

£

Kooperationsbereiche und der guten Gesprache mit SECURITAS blicke ich einer
dauerhaften und erfolgreichen Zusammenarbeit zuversichtlich entgegen. Wir er-
warten uns daraus neue Synergien, eine maBgebliche Erweiterung unseres Leis-
tungsangebotes sowie ein attraktives Alleinstellungsmerkmal gegeniiber unseren
Mitbewerbern. Des Weiteren sehe ich neue Mdglichkeiten der Kundengewinnung,
von denen beide Unternehmen im hohen MaBe profitieren kdnnen.”

der beiden Unternehmen aufmerksam. Wie passfa-
hig sich die Produkt- und Dienstleistungsangebote
ergdnzen, wurde ohne eine zuvor erfolgte Beauf-
tragung herausgearbeitet und sowohl SECURITAS
als auch Gahrens + Battermann vorgestellt.

Eine Kooperation erscheint deshalb sinnvoll, weil
das Kundenspektrum groBe Schnittmengen aufweist,
die Struktur durch lokale Prasenz in Niederlassun-
gen dhnlich ist und keinerlei unmittelbare Wett-
bewerbsrisiken bestehen. AuBerdem gibt es Mdg-
lichkeiten, sich bei der Auftragsdurchfiihrung
gegenseitig zu unterstiitzen und ganzheitliche
Eventpakete anzubieten. Ziele der Kooperation
sind demzufolge Synergieeffekte durch gegenseiti-
ge Kundenvermittlung und die Nutzung von Wachs-
tumschancen im eigenen Markt.

Bei der Priifung der Kooperationsbereiche besta-
tigte sich, dass beide Unternehmen fiir einen Kun-
den bei einem Event unterschiedliche Dienstleis-
tungen wahrnehmen konnen. So (berschneidet
sich das gesamte Event-Leistungsspektrum von
Gahrens + Battermann mit den Leistungsbereichen
JSpezialisierte Sicherheit” und ,Mobile Dienste” der
SECURITAS. Wéhrend Gahrens + Battermann tech-

nische Hardware und Dienstleistungen fiir ein Event
liefern, konnen von SECURITAS je nach Bedarf die
Dienstleistungen ,Event Services", ,Mobile Sicher-
heitsdienste Notruf-/Serviceleitstelle", ,Personen-
schutz”, ,Personen-/Gepéackkontrollen®, ,Sicher-
heitsberatung” oder ,Spezialisierte Sicherheits-
dienste” angeboten werden. AuBerdem kdnnen
sich beide Unternehmen im Rahmen der Koopera-
tion gegenseitig unterstiitzen. So ist unter anderem
wahrend des Auf- und Abbaus sowie beim Trans-
port der Technik eine professionelle Uberwachung
zweckmaBig und dienlich. Im Gegenzug kann das
technische Equipment von Gahrens + Battermann
die Arbeit von SECURITAS bei einem Event noch
effizienter gestalten. Aufgrund der Vielzahl an Ko-
operationsmdglichkeiten sind beide Unternehmen
dabei, die Modalititen einer Zusammenarbeit in-
tensiv zu prifen.

SECURITAS ist mit rund 19.000 Mitarbeitern an 85
Standorten Deutschlands gréBter Anbieter von spe-
zialisierten Sicherheitslosungen im privaten Sicher-
heitsgewerbe. Kunden sind Auftraggeber aus
Banken, Industrie, Handel, der 6ffentlichen Hand

sowie dem Privatsektor. Das Dienstleistungsspek-
trum umfasst unter anderem spezialisierte Sicher-
heitsdienste, Event Services, Brandschutz, Dieb-
stahlschutz, Empfangsservice, Besucherservice,
Personenschutz und Sicherheitsberatung.

Gahrens + Battermann wurde vor mehr als 25 Jah-
ren gegriindet und ist heute ein erfolgreicher Spe-
zialist fiir Eventtechnik mit einem der gréBten
Mietpools in Europa. Das in Bergisch Gladbach an-
sassige Unternehmen verfiigt tiber 192 Mitarbeiter
und acht Niederlassungen in Berlin, Hamburg,
Hannover, Disseldorf, KéIn, Frankfurt, Stuttgart
und Miinchen. Neben der Hardwarevermietung von
Lichttechnik, Videotechnik, Tontechnik und EDV-
Technik umfasst das Betatigungsfeld auch diverse
Servicemodule, némlich Beratung, Planung, Kon-
zeption, Realisierung, Stand-by- und After-Sales-
Services.

Kontakt:

Dr. Stefan Linge

040/349 14-185
stefan.linge@angermann.de

Neue Leitung fiir das Beratungsgeschift in Baden-Wiirttemberg

Alexander von Jarzebowski (35) ist neuer Leiter des 2009 ergffneten Stuttgarter Biiros von Angermann &
Partner. Der gelernte Diplom-Ingenieur war zuvor als Mitglied der Geschaftsfiihrung bei der fischer
Consulting GmbH tatig. ,Wir freuen uns sehr, dass wir mit Alexander von Jarzebowski einen kompe-
tenten Partner fiir das mittelstandische Beratungsgeschéaft in Baden-Wiirttemberg gefunden haben.
Mit der sinnvollen Ergdnzung unseres Beratungsportfolios um die Bereiche operative Exzellenz und
Working Capital Management sind wir sehr zuversichtlich, die Marke Angermann national und
international stirken zu kénnen", sagt Angermann & Partner-Geschaftsfiihrer Dr. Stefan Linge.

Kontakt:

Alexander von Jarzebowski

0711/22 45 15-13
alexander.vonjarzebowski@angermann.de
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Gute Aussichten fiir
den Kolner Biiromarkt

Ein Spiegelbild der fulminanten Konjunkturerholung war der Kélner Bliromarkt bisher noch
nicht. Mit ca. 230.000 m2 lag die Vermietungsleistung 2010 in etwa auf dem Niveau des
Vorjahres. Obwohl dieses Ergebnis insgesamt als solide einzustufen ist, féllt es deutlich hin-
ter die Werte der Boomjahre 2006 bis 2008 (siehe Grafik Kennziffern, Entwicklung und
Prognose 2006 bis 2011) zuriick. Mit zeitlicher Verz6gerung zur Entwicklung des Bruttoin-
landsproduktes und in Kombination mit den positiven Stimmungsindikatoren der regionalen
Wirtschaft deutet fiir 2011 jedoch alles auf eine Zunahme des Vermietungsvolumens hin.

von Frank Pénisch, Geschdftsfihrer Greif & Contzen Beratungsgesellschaft
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Quelle: Greif & Contzen Research /KdlIn, Februar 2011

1. Spitzenlagen: z.B. Bankenviertel, Rheinufer, Rheinauhafen, Teile der Innenstadt

11,00 - 15,50 €/m?

2. bevorzugte Biirolagen: z.B. Innenstadt, Deutz

- 7,00 - 11,50 €/m2

3. mittlere Lagen: z.B. Ehrenfeld, Ossendorf, Porz

0€/m2  2€/m2 4€/m2 6€m2 8€m2 10€/m2

o ist laut einer Ende Januar 2011 durchge-

fiihrten Umfrage der Kdlner Industrie- und
Handelskammer die Stimmung bei den ansassigen
Unternehmen seit Herbst 2010 nochmals deutlich
gestiegen. Der Indikator zur Geschaftslage hat mitt-
lerweile ein Niveau erreicht, das letztmals im Friih-
jahr 2007 zu messen war. Angesichts expansiv aus-
gerichteter Investitions- und Beschaftigungspléne
stehen die Zeichen fiir die kommenden Monate
weiter auf Aufschwung. In fast allen Branchen pla-
nen die Unternehmen mehr Investitionen an ihrem
Standort. Etwa ein Drittel der Firmen beabsichtigt,
weitere Arbeitskréfte einzustellen.

Positiv zu vermerken ist ohnehin, dass der Kélner
Arbeitsmarkt sein hohes Beschéftigungsniveau bei-

4. nicht bevorzugte Lagent z.B. Longerich, Marsdorf, Ka

14,50 - 21,00 €/m2

12€m 14€/m 16€m2 18€m2 20€m2 22 €[m?

nahe unbeeintrachtigt von der im September 2008
ausgebrochenen Finanzkrise halten konnte. Damit
unterscheidet sich die Krise erheblich von der vorher-
gehenden Rezession 2001, der zeitverzdgert ein Ein-
bruch auf dem Arbeitsmarkt bis 2005/2006 folgte.

Fiir 2011 prognostizieren die fiihrenden Wirt-
schaftsforschungsinstitute fiir Deutschland ein im
Vergleich zum Vorjahr zwar gesunkenes, aber
immer noch tiberdurchschnittliches Wachstum von
2,6% (2010: 3,7 %). Abzuwarten bleibt jedoch, wie
lange der gegenwartige Aufschwung vor dem
Hintergrund der anhaltenden Unsicherheit auf den
Finanzmarkten, der Wahrungskrise im Euroraum
und der weltwirtschaftlichen Ungleichgewichte
anhilt.
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Biiroflichenmarkt Koln der Entwicklung der seit 2007 fallenden Durch-

Kontakte Angermann

Kennziffern, Entwicklung und Prognose 2006 bis 2011
Quelle: Greif & Contzen Research /KdIn, Februar 2011

schnittsmiete im Jahr 2011 méglich. Auch im Be-
reich moderner Biirofldchen in guten bis sehr guten
Lagen kdnnte es zu moderaten Mietpreissteige-

rungen kommen. REAL ESTATE ADVISORS MERGERS & ACQUISITIONS MACHINERY & EQUIPMENT
Jahr 2006 2007 2008 2009 2010 Entwick- | Prognose | Tendenz
lun fiir 2011 . . . o .
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* zum 30.06.

Hinsichtlich der Mieten kénnte es 2011 auf dem
KéIner Biiromarkt zu einer leichten Erhdhung kom-
men. Wegen der geringen Neubautatigkeit einer-
seits sowie der bereits erwdhnten aktuellen Inves-
titions- und Expansionsplane der ansdssigen
Unternehmen andererseits ist eine Trendumkehr in

wéchsen gegeniiber dem Vorjahr hervor. Versiche-
rungen, Behorden, Verbidnde und Medien waren
ebenfalls weiterhin stark vertreten.

Kontakt:

Frank Ponisch

0221/93 77 93-390
frank.poenisch@greif-contzen.de

Niederlassung Stuttgart:

Calwer Turm/ Calwer StraBe 11

70173 Stuttgart

Tel. +49 (0)711-49 09 58-0

Fax +49 (0)711-49 09 58-99

E-Mail: aia-stuttgart@angermann.de
E-Mail: area-stuttgart@angermann.de

Niederlassung Prag:

Angermann Internationale Immobilien
Consultants s.r.o.

Gotthardska 52/11

160 00 Praha 6

Czech Republic

Tel. +420 (0)2-24 32 00 32

Fax +420 (0)2-24 32 00 35

E-Mail: angermann@angermann.cz

Niederlassung Stockholm:
Angermann Investment Advisory AB
Birger Jarlsgatan 41

111 45 Stockholm

Sweden

Tel. +46 (0)8-410 808 72

E-Mail: fredrik.ostberg@angermann.eu

Tel. +49 (0)89-9 97 40 99 50
E-Mail: info@aosgroup.de

Standort Hamburg:
Béckerbreitergang 75

20355 Hamburg

Tel. +49 (0)40-2 84 64 50-00
Fax +49 (0)40-2 84 64 50-29
E-Mail: info@aosgroup.de

Standort Frankfurt:

An der Welle 10

60322 Frankfurt am Main
Tel. +49 (0)69-3 80 76 66 28
E-Mail: info@aosgroup.de

www.aosgroup.de

BUSINESS CONSULTANTS

Standort Hamburg:

Angermann & Partner International
Business Consultants GmbH
ABC-StraBe 35

20354 Hamburg

Tel. +49 (0)40-3 49 14-0

Fax +49 (0)40-3 49 14-147

E-Mail: ac@angermann.de

Standort Stuttgart:

Angermann & Partner International
Business Consultants GmbH
BolzstraBe 3

70173 Stuttgart

Tel. +49 (0)711-22 45 15-13

Fax +49 (0)711-22 45 15-10
E-Mail: ac@angermann.de

Tel. +49 (0)40-3 34 41 55-111
Fax +49 (0)40-3 34 41 55-166
E-Mail: info@nordleasing.com

www.nordleasing.com
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