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Kleine Makler - grﬁe Deals

Die iibrigen erfassten Deals entfallen auf
mittelgrofie oder national agierende Makler,
Banken, Asset-Manger oder sonstige Markt-
teilnehmer. Zu vermuten ist, dass angesichts
eines Dunkelfelds von {iber zwei Dritteln
der Transaktionen, bei denen kein Berater
bekannt ist, das Verhiltnis noch deutlicher
zugunsten der Kleinen ausschligt, da sie
eher durch die Researchnetze der Berater
rutschen.

Betrachtet man das Verhiltnis der reinen
Anzahl der Transaktionen zu den Invest-
mentvolumina, sieht das naturgemafi anders
aus, da die kleinen Makler in der Regel auch
kleinere Deals abschlieffen — so war an den
grofiten Abschliissen dieses Jahres kaum ein
Kleiner beteiligt. Belastbare Zahlen hierzu
sind allerdings schwer zu erhalten, lediglich
das Maklerranking bietet einen Anhalts-
punkt. Hier nehmen von den internationa-
len Grofimaklern allerdings nur BNPPRE
und JLL teil. Die beiden hierzulande mit Ab-
stand Fithrenden kommen fir 2010 zusam-
men auf ein vermitteltes Transaktionsvolu-
men von 5,2 Mrd. Euro. Insgesamt dirften
also die Grofien bei rund der Hilfte des Ge-
samttransaktionsvolumens (2010 laut JLL
19,3 Mrd. Euro) beteiligt gewesen sein.
Selbst wenn man beriicksichtigt, dass noch
andere Akteure aktiv sind und ein Teil der
Deals ohne Makler abliuft, bleibt doch ein
betrichtlicher Brocken fiir die Kleinen iibrig,
schliefllich sind an manchen Deals auch
mehrere Makler beteiligt. Allein die Engel-&-
Volkers-Makler haben laut Ranking 2010 Ge-
werbeobjekte im Wert von {iber 780 Mio.
Euro vermittelt, mit seitdem stark steigender
Tendenz.

Auch grolle Deals sind fiir die
Kleinen drin

Noch mehr Raum bietet sich fur die Klei-
nen im Vermietungsgeschift. Da der tiber-
wiegende Teil insbesondere der Biirovermie-
tungen Umziige an einem Standort betrifft,
ist hier lokale Kompetenz besonders gefragt.
An vielen B- oder C-Standorten machen des-
wegen vor allem die Kleinen das Geschift.
Aber auch an den A-Standorten ist lokale
Kompetenz ein Pfund, mit dem man gut
wuchern kann. So entfallen laut einer der [Z
vorliegenden Auswertung fir 2011 rund 30%
der Bilrovermietungen in Miinchen auf in-
ternationale Makler, aber 40% auf schwer-
punktmiflig in der bayerischen Landes-
hauptstadt agierende Unternehmen. Eine
besonders breite Brust haben die Makler des
Colliers-Netzwerks. Auch wenn sich trefflich
dartiber streiten liefle, ob davon so mancher
noch als ,kleiner Makler” gilt, beschranken
sie sich doch auf ihren Heimatmarkt. Laut
Einschitzung des Colliers-Research verfiigen
die Partnerunternehmen in den meisten ih-
rer Mdrkte hierzulande bei der Biirovermie-
tung iiber Marktanteile von deutlich tiber
20%.

Traditionell sind die vermittelten Volumi-
na bei kleinen Maklern kleiner — aber es sind
auch grofivolumige Deals drin. ,Das Brot-
und-Butter-Geschift sind Flichen zwischen
150 m* und 200 m* sowie 500 m? und 800
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Markus Larbig (/i) und Uwe Mortag starteten 2008 in die Selbststandigkeit, mittlerweile gehért Larbig & Mortag zu den wichtigsten Blrovermietern am

schwierigen Kolner Markt.
m?’, erklért Jérg Henschel von Henschel Im-
]TlObl]lel’l, Hannover (sechs Mitarbeiter, da-
von drei Makler). Dennoch kann das Unter-
nehmen, das auf Biirovermietung in Hanno-
ver und -Investments bundesweit speziali-
siert ist, auch spektakulire Grofideals vor-
weisen. So hat es erst vor kurzem zusammen
mit JLL den 31.000 m* Grundstiicksfliche
und 24.000 m* Mietfliche in 17 Gebiuden
umfassenden Deutschlandsitz des Chemie-
unternehmens Solvay in Hannover verkauft.
Daneben wurden seit 2011 rund 10.000 m®
an die Medizinische Hochschule Hannover
und rund 9.000 m? an das Jobcenter vermit-
telt. Die grofite Vermittlung ist bereits einige
Jahre her: Rund 25.000 m® Erweiterungsfla-
che an Talanx HDI. Auflerdem arbeitet Hen-
schel gerade am Verkauf eines bundesweiten
70-Mio.-Euro-Portfolios mit Schwerpunkt
u.a. in Hannover, das aber wohl zu hetero-
gen sei, um es als Ganzes zu platzieren.

Zwei Makler mit 100 Mio. Euro
Transaktionsvolumen seit 2010

Einiges vorzuweisen hat auch die Miinch-
ner Pareal (drei Mitarbeiter, davon zwei
Makler). Das auf den Verkauf von Fach-
mirkten, Einzelhandelsobjektien in la-Lage
und Warenhdusern vorwiegend in Siid-
deutschland spezialisierte Unternehmen hat
seit seiner Griindung 2010 Objekte fir Gber
100 Mio. Euro vermittelt. Darunter finden

Die Emzelhandeisspe?lahsten Rudolf Gengk (1i.) und Felix Pahnke haben seit der Grundung ihrer Flr-

ma Pareal schon Objekte fiir ber 100 Mio. Euro vermittelt.

Bild: Pareal
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Die groRen Makler vernachlissigten den grofien Ballungsraum Ruhrgebiet. Da sahen Markus Biichte

(fi.) und Stefan Orts 2005 die Chance, sich als Ruhrgebietsmakler zu profilieren.
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Bild: Cubion
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sich z.B. drei Karstadt-Warenh#user. Der
Grofiteil der Transaktionen lag zwischen 4
Mio. und 21 Mio. Euro, aktuell stiinden
aber auch Deals mit deutlich gréflerem Vo-
lumen kurz vor dem Abschluss.

Groflere Deals sind also fiir kleinere Mak-
ler moglich, sie miissen sie sich aber erarbei-
ten. Denn die Vorstellungen, wer wo Vorteile
hat, sind klar verteilt. Ublicherweise gilt als
Stirke der Kleinen ihr guter Draht zu Privat-
investoren und lokalen Unternehmern. Von
einer Vorliebe im deutschen Mittelstand, be-
vorzugt mit anderen lokalen Mittelstindlern
zusammenzuarbeiten, spricht DTZ-Interims-
chef Rainer Hamacher. ,Da gibt es sicher
auch den einen oder anderen, der Begriffe
wie ,Real Estate’ nicht mehr héren kann.”

Andererseits ist gerade ihre Internationali-
tdt das Plus der groflen Beratungshiuser.
~Aufgrund unserer Marktstirke und unseres
globalen Netzwerks kénnen wir Kunden be-
dienen, die Kleine nicht bedienen kénnen”,
sagt Ferdinand Rock, Leiter Blirovermietung
bei JLL Deutschland. Derzeit stiirzen sich
die Maklerkonzerne auf das Geschift mit
anderen Konzernen, die ihre Immobilienan-
gelegenheiten auslagern. Dazu wollen diese
aber auf Maklerseite einen zentralen An-
sprechpartner global, europaweit oder zu-
mindest national.

Dazwischen stehen grofle institutionelle
Investoren wie die Union Investment Real
Estate, die sowohl mit groflen als auch mit
kleinen Maklern zusammenarbeitet. Bei Ver-
kiufen komme es immer aufs Produkt an,
also das Volumen der Immobilie und den
potenziellen Anlegerkreis, erliutert Philip La
Pierre, Leiter Investment und Asset Manage-
ment. Derzeit bereinigt Union Investment
das Portfolio und trennt sich dabei von Ob-
jekten fiir bis zu 15 Mio. Furo. An Standor-
ten wie Niirnberg, Osnabriick oder Ulm, wo
das Volumen eine lokale Kiuferklientel an-
sprechen kann, hitten kleine Makler oft den
besseren Draht zu potentiellen Investoren,
meint La Pierre. Bei grofleren Obijekten sei
dagegen eher ein internationales Netzwerk
erforderlich, um die potenzielle Kiufer-
schicht anzusprechen.

Erfahrung, Kontakte und vorzeig-
bare Erfo ge sind entscheidend

Um aus diesen Vorstellungen auszubre-
chen und doch Auftrige fir grofle Deals zu
erhalten, brauchen kleine Maller vor allem
Erfahrung, Kontakte und vorzeigbare Erfolge.
Reichlich davon brachten etwa die Pareal-
Griinder Felix Pahnke und Rudolf Gerigk
mit. So arbeitete Gerigk drei Jahre lang als ge-
schiftsfithrender Gesellschafter bei Liihr-
mann Miinchen und anschliefend beim di-
nischen Investor Asschenfeldt als Verantwort-
licher fiir den bundesweiten Einkauf. Pahnke
war Prokurist bei Kemper's, anschliefend bei
der Metro fiir Verkauf, Entwicklung und Kon-
zeptionierung von Kaufhof- und Horten-Wa-
renhdusern und schliefilich fiir Goldman
Sachs fiir den Verkauf insbesondere von Kar-
stadt-Hausern zustindig. Diese Erfahrung sei
wichtig, um zu wissen, wer ein Objekt mit ei-
nem bestimmten Volumen und einer be-
stimmten Rendite kaufen wiirde. Man kénne
frithere Kontakte anrufen ,und da wir keine
verbrannte Erde hinterlassen haben, spricht
man in den meisten Fillen auch mit uns”,
sagt Gerigk.

+~Wenn Sie einen Kunden liber Jahre gut
bedient haben, ist dem egal, was auf Ihrer Vi-
sitenkarte steht”, sagt auch Markus Biichte
vom Ruhrgebietsmakler Cubion, Miilheim
an der Ruhr (sechs Mitarbeiter, davon vier
Makler). Sowohl er als auch Partner Stefan
Orts waren in der Region schon vorher lange
als Makler titig. Hilfreich seien Erfahrung
und Kontakte etwa bei Groflvermietungen.
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Bild: Larbig & Mortag

So gebe es im Ruhrgebiet relativ wenig Leer-
stand und entsprechend wenig Wettbewerb
bei Flichen ab 5.000 m’. ,Da kommen Sie
mit Objekten, die jeder kennt, nicht weiter.”

Die notige Reputation lasst sich aber auch
erarbeiten. So waren Larbig und Mortag
zwar beide vor ihrer Firmengriindung be-
reits als Makler in K&ln bei BNPPRE titig
und kannten so und aus Aktivitdten etwa
bei den Kolner Jungen Unternehmern (BJU)
viele potenzielle Kélner Miet- und Invest-
mentkunden. Das Thema internationale
Kunden sei dagegen am Anfang schwierig
gewesen, erkldrt Mortag. Man habe aber
durch Leistung iiberzeugt. ,Heute gibt es
niemanden, der nicht mit uns zusammenar-
beiten wiirde”, sagt er selbstbewusst.

.Finger weg von Markten, in
denen man sich nicht auskennt”

Trotz allem: Kleinere Makler missen auch
wissen, wo ihre Grenzen sind. ,Man sollte
die Finger von Mirkten lassen, in denen
man keine Markttiefe besitzt, weil das zum
Schaden des Kunden ist”, heifit es etwa von
der Realogis. Der Kunde habe es verdient,
dass man sich schnellstméglich um seine Be-
lange kiitmmert, und das gehe eben nur,
wenn man sich auch entsprechend auskennt,
erklirt auch Orts. Wihrend grofle Makler al-
so weitgehend flichendeckend die komplet-
te Dienstleistungspalette anbieten kénnen,
miissen sich kleinere Makler ein Kooperati-
onsnetz aufbauen. So kooperiert etwa der
reine Linzelhandelsverkiufer Pareal mit Ein-
zelhandelsvermietern, bei anderen gibt es
ein ganzes Netzwerk an verbundenen
Dienstleistern vom Bewerter iber den Ver-
walter bis hin zum Innenarchitekten.

Larbig & Mortag arbeitete zundchst eng
mit Colliers Diisseldorf zusammen; die je-
weils andere Stadt betreffende Auftrige gab
man an den Partner weiter. Mittlerweile ha-
be sich daraus eine enge Kooperation mit
dem Colliers-Netzwerk entwickelt, berichtet
Mortag. ,Wir konnten auch schon Colliers
in Istanbul einen Kunden vermitteln.” Cu-
bion wiederum ist Netzwerkpartner bei NAI

ASTRIGE

apollo. Durch Netzwerke wie eben NAI,
Colliers oder Engel & Vélkers Commercial
kénnen kleinere Unternehmen ihre fehlen-
de nationale oder internationale Abdeckung
durch meist dhnlich tickende und durch das
System qualitdtsgeprifte Partner erginzen.
Auflerdem ergeben sich Synergieeffekte
durch gemeinsames Marketing, Research
oder Messeauftritte; andererseits fallen Ge-
bithren an.

Grofke Makler nutzen das
Know-how der lokalen Spezialisten

Kooperationen gibt es jedoch auch mit
den Grofien. ,Wenn wir ein Corporate-Man-
dat haben und brauchen 400 m® in Buxte-
hude, schauen wir, ob es einen lokalen Mak-
ler gibt, der stark ist und gute Qualitdt bie-
tet”, erklart Hamacher. Grofie Auftrige, zu-
letzt etwa 5.000 m® in Mannheim, betreut
DTZ zwar selbst, fragt aber auch gerne loka-
le Akteure nach Ideen. In Mannheim seien
so auch einige interessante Objekie angebo-
ten worden, auch wenn diese nicht das Ren-
nen gemacht haben, sagt er. Solche Koopera-
tionen mit Grofimaklern seien relativ hiufig,
wenn diese kein eigenes Vermietungsteam
vor Ort haben, berichten auch die Kleinen.

Trotz allem: Besonders erfolgreiche ,Klei-
ne” brauchen auch das Gliick, dass sich be-
sondere Marktchancen auftun, die sie dann
natirlich ergreifen miissen. So hatten etwa
die Realogis-Griinder - beide mittlerweile
nicht mehr in der aktiven Fithrung, Nieder-
mair ist Ende 2011 sogar komplett ausge-
schieden - bei der Griindung mit ihren je
rund zehn Jahren Berufserfahrung im Seg-
ment Industrieimmobilien in Miinchen we-
nig Konkurrenz von anderen entsprechenden
Spezialisten. Dadurch konnten sie innerhalb
von nur zwolf Monaten mit rund 100.000 m?
vermieteter oder verkaufter Fliche zum
Marktfithrer im Grofiraum Miinchen werden.

Orts und Biichte wiederum haben mit der
Cubion 2005 die Vernachldssigung des aus
vielen Grofistidten bestehenden Ruhrge-
bietsraums durch die Konkurrenz genutzt
und sind mittlerweile mit 30.000 bis 60.000

.lch werde nie-
mals grof3 wer-
den. Umsatz-
stark bedeutet
nicht unbedingt
ertragsstark.”

Jérg Henschel

m? vermittelter Biirofliche jihrlich ein be-
deutender Faktor. In Kéln wiederum hétten
die lokalen Eigentiimer es sehr begriifst, dass
zu den zwei damals in der Birovermietung
starken Maklerhidusern ein weiterer Wettbe-
werber stief}, berichtet Mortag. Entsprechend
habe man einen Vertrauensvorschuss erhal-
ten. Mittlerweile bauen Larbig & Mortag die
Dienstleistungen rund um die Biirovermie-
tung weiter aus und wollen sich auch um
den Verkauf und die Vermietung von Laden-
flichen im Erdgeschoss kiimmern. Zu den
derzeit zehn Mitarbeitern sollen innerhalb
von fiinf Jahren sechs weitere kommen.
Nicht jeder Kleine will jedoch grofier wer-
den. So berichtet Henschel von seinem frii-
heren Arbeitgeber, der im Wiedervereini-
gungsboom sehr schnell gewachsen und mit
der Krise in den neuen Linder ebenso
schnell wieder geschrumpft sei. Diese Erfah-
rung sei hilfreich gewesen, um auf dem Tep-
pich zu bleiben. Sein Motto lautet deswe-
gen: ,Ich werde niemals grof werden.”(pm)

MARCHENHAFTE VILLA IM GRUNEWALD

Exklusives Grundsttick in'Berlin mit Erweiterungspetential

» WERNERSTR. 1, 3 IN 14193 BERLIN CHARLOTTENBURG-WILMERSDORF
GrundstiicksgroBe: ca. 3.553 m2. Gebaudeflache: ca. 879 m2.

Das denkmalgeschitzte Kleinod in begehrter Lage wurde 1895 von dem renommierten
Berliner Architekten Franz Ahrens als Amtshaus der Feuerwehr erbaut. Bis Ende 2013 wird
das dreigeschossige Gebdude noch als Feuerwache genutzt. Das Grundstiick bietet,
zusdtzlich zum Bestand, Fldche fiir eine max. dreigeschossige hochwertige Wohnbebauung.
Zahlreiche Grunewaldseen sowie regionale Einkaufsmdoglichkeiten sind fuBlaufig erreichbar.
Der Kurfiirstendamm ist nur wenige Minuten entfernt. Angebote bitte bis 30.07.2012.
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