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Betreuung gewerblicher
Immobilieninvestoren im Verbund

Erich Rodel

Aufgrund ihrer regionalen Aufstellung kann erwartet werden, dass die
Volksbanken und Raiffeisenbanken ihren Markt sehr gut kennen und darin
bestens vernetzt sind. Allerdings gestattet die Risikodiversifikation ihres
Kreditportfolios moglicherweise nicht, jede Immobilienfinanzierung in die eigenen
Biicher zu nehmen - wie in den letzten Jahren oft geschehen. Die zum Verbund
gehorenden Pfandbriefbanken bieten sich als Partner an. Dabei liegt dem Autor
viel an einer Risikoteilung auf Augenhdhe, bei der die Refinanzierungsvorteile
iiber die Finanzierungsstruktur entscheiden sollten. (Red.)

m gewerblichen Kreditgeschaft sind die
Anspriiche professioneller Investoren
hoch. Sie reichen von attraktiven Kondi-
tionen Uber flexible Produktangebote
und absolute Verlasslichkeit und bis hin
zur hohen Kompetenz auch bei kompli-
zierten Transaktionen. Um diese Anfor-
derungen nicht nur zu erfiillen, sondern
sich auch noch von anderen Anbietern
mit individuellen und maBgeschnei-
derten Finanzierungslésungen abheben
zu konnen, ist die Arbeitsteilung und
Kooperation im genossenschaftlichen
Finanzverbund ein wichtiger Wettbe-
werbsvorteil.

Bewihrte Rollenverteilung

Dabei hat sich folgende Rollenvertei-
lung bewahrt: Die genossenschaftlichen
Zentralbanken DZ Bank und WGZ Bank
ibernehmen das groBvolumige soge-
nannte Meta-Kreditgeschaft, die drei
Hypothekenbanken - DG Hyp, WL Bank
und Miinchener Hypothekenbank - agie-
ren als Spezialisten fiir das groBvolu-
mige gewerbliche Immobilienfinanzie-
rungsgeschaft und die Volksbanken und
Raiffeisenbanken tibernehmen vor Ort
das regionale und lokale Immobilien-
und Firmenkundengeschaft.

Durch diese Zusammenarbeit konnen im
Verbund die Méglichkeiten der Markte
in der gewerblichen Immobilienfinanzie-
rung flichendeckend ausgeschdpft wer-
den. Denn die jeweiligen Kompetenzen
werden gebiindelt und ergédnzen sich.
Die Vorteile, die sich daraus fiir gewerb-
liche Immobilieninvestoren ergeben, sind
flexible Strukturen, die individualisierte
Finanzierungslosungen ermaglichen,
groBtmogliche Kundennédhe und detail-
lierte Marktkenntnis.

Die Minchener Hyp arbeitet in der ge-
werblichen Immobilienfinanzierung
mit den Volksbanken und Raiffeisen-
banken auf zwei Wegen zusammen.
Zum einem tritt die Bank gemeinsam
mit einer Volksbank oder Raiffeisen-
bank als Finanzierungsgeber auf und
zum anderen steht sie als Partner fiir
groBvolumigere Finanzierungen im

In- und Ausland oder fiir Geschafte
auBerhalb deren Stammregion zur Ver-
fligung.

Denn gerade Kreditgenossenschaften in
Verdichtungsraumen mit einem groBen
Einzugsgebiet bekommen nicht selten
auch Anfragen nach Finanzierungen, die
die fir diese Institute vertretbaren Fi-
nanzierungsvolumina lberschreiten oder
iber das Regionalprinzip hinausgehen.
In diesen Fallen Gbernimmt die Miin-
chener Hyp als bundesweit agierender
Immobilienfinanzierer die Finanzierung
direkt oder als Konsortialpartner und
erhilt diese Kunden dem genossen-
schaftlichen Finanzverbund.

Zusammenarbeit
auf Augenhdhe

Bei einer Gemeinschaftsfinanzierung
bringen die Hypothekenbank und die
Volksbanken und Raiffeisenbanken ihre
jeweiligen Stérken ein. Die Volksbank
oder Raiffeisenbank kennt aus ihrer regi-
onalen Verankerung die spezifische Situ-
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ation des gewerblichen Investors oder
Firmenkunden sehr genau, da sie oft
auch zugleich die Hausbank ist. AuBer-
dem ist sie mit den ortlichen Rahmenbe-
dingungen und Marktgegebenheiten
bestens vertraut. Die Miinchener Hyp
wiederum verfiigt tiber das immobilien-
wirtschaftliche Know-how und die not-
wendige Kapitalmarkterfahrung. Sie
kann als Spezialanbieter gewerblichen
Immobilieninvestoren eine groBe Band-
breite an Finanzierungslésungen und
mafBgeschneiderten Strukturierungen
offerieren.

Der Mehrwert der Gemeinschaftsfinan-
zierung geht fiir die Partnerbanken in
der Regel noch (ber das vergebene Dar-
lehen hinaus:

- Das Finanzierungsrisiko wird geteilt.

- Die Liquiditatsgrundsitze werden ent-
lastet.

- Zusétzliche Spielrdume zum Ausschop-
fen der Hochstkreditgrenze werden ge-
schaffen.

- Die Marktposition der Partnerbank
wird gestarkt, da sie groBere Finanzie-
rungsvolumina anbieten kann.

Die Finanzierungsangebote der Hypo-
thekenbank im Gemeinschaftskredit
richten sich insbesondere an Investoren,
die Uber das entsprechende fachliche
Know-how verfiigen, professionelle
Privatkunden - meist sogenannte Family
Offices -, mittelstandische Firmenkun-
den oder auch Projektentwickler, die
mit einem Endinvestor kooperieren. Die
Finanzierungen konzentrieren sich auf
vielseitig nutzbare Gewerbeimmobilien
in guten Lagen. Dazu zdhlen vor allem:
Biiro- und Verwaltungsgebaude, Ein-
kaufszentren, Fachmarkte, Verbraucher-
markte, Logistikimmobilien sowie Lager-
gebaude.

Besonderer Wert wird auf die individu-
elle und personliche Betreuung der Kun-
den gelegt. Im Mittelpunkt des Betreu-
ungskonzeptes stehen regionale An-
sprechpartner. Generell werden die
Volksbanken und Raiffeisenbanken tber
elf Regionalbiiros betreut. Darliber hi-
naus hat die Miinchener Hyp in ihrer
Zentrale in Miinchen sowie in den Ver-
triebsstellen in Berlin, Frankfurt am Main
und Hamburg spezielle Kundenbetreuer
flr das gewerbliche Immobilienkreditge-
schaft angesiedelt.

Die Betreuung wird mit Produktspezia-
listen in der Miinchener Zentrale abge-



rundet. Sie zeichnen sich aus durch fun-
diertes Fachwissen in der Durchfiihrung
anspruchsvoller Finanzierungen, recht-
liches Know-how, Bewertungsexpertise
und Detailkenntnisse fiir Kapitalmarkt-
produkte.

Global vernetzt
mit lokalen Partnern

International ist die Bank mit Koope-
rationspartnern in New York, London,
Paris, Madrid und Wien auf den strate-
gisch wichtigen internationalen Mark-
ten prasent. Die Partner sind lokal gut
vernetzt und verfiigen {iber langjahrige
Markterfahrung. Neben der Akquisition
von Neugeschaft betreuen die Koopera-
tionspartner das Bestandsgeschaft und
beraten bei der Markt-, Risiko- und
Objekteinschatzung.

Bei der Bewertung von Immobilien
wird die Miinchener Hyp von der
M-Wert GmbH unterstiitzt. Diese ist
eine hundertprozentige Tochtergesell-
schaft der Bank. 1999 gegriindet, ist
die M-Wert zudem die erste Bewer-
tungsgesellschaft des genossenschaft-
lichen Finanzverbundes. Zu ihren
Leistungen gehdren die Erstellung von
Beleihungs- und Marktwertgutachten,
die Priifung von Gutachten und Uber-
priifungen von Wertermittlungen ent-
sprechend den gesetzlichen Vorgaben
sowie sachverstdandige Beratung im
Zusammenhang mit Wertungsfragen.
Neben dem Hauptsitz Miinchen ist die
M-Wert bundesweit an weiteren sie-
ben Standorten prasent.

Die Gemeinschaftsfinanzierung
in der Praxis

Angenommen ein professioneller In-
vestor mochte tber die ortliche Volks-
bank oder Raiffeisenbank die Finanzie-
rung fiir die Errichtung eines Einkaufs-
zentrums realisieren. Angesichts der
Hohe des geplanten Finanzierungsvo-
lumens kann die ortliche Primédrbank
unter Kreditrisikoaspekten die Finan-
zierung jedoch nicht allein bewerkstelli-
gen und tritt daher an den regionalen
Kundenbetreuer der Miinchener Hyp
heran.

Von dieser Seite werden nun alle wesent-
lichen Voraussetzungen fiir einen Ge-
meinschaftskredit gepruft. Diese umfas-
sen die Untersuchung des regionalen
Marktes, das heiBt zum Beispiel: Welche
Ertragschancen hat das Projekt, steht
bereits die Vorvermietung?
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Zudem muss der Cash-Flow fiir Zins und
Tilgung aus der Immobilie heraus erwirt-
schaftet werden kdnnen. Des Weiteren
wird eine umfassende Standortanalyse
des Einkaufszentrums durchgefiihrt,
insbesondere hinsichtlich der regionalen
Infrastruktur wie der Verkehrsanbindung,
der Kaufkraft und Struktur des Einzugs-
gebietes sowie der demografischen Ent-
wicklung. Ebenfalls ist der professionelle
Hintergrund des Investors beziehungs-
weise Projektentwicklers - sein Track
Record - ein wichtiges Kriterium. Und es
folgt die Wertermittlung durch die Toch-
tergesellschaft M-Wert.

Nutzung relativer Vorteile
in der Refinanzierung

In der Zusammenarbeit mit den Partner-
banken hat sich dabei bewdhrt, dass die
ortliche Volksbank oder Raiffeisenbank
die Vorfinanzierung des Objektes tiber-
nimmt und die Miinchener Hyp die End-
finanzierung. Fiir die Vorfinanzierung ist
die genaue Kenntnis des Hintergrunds
des Darlehensnehmers und der Rahmen-
bedingungen vor Ort entscheidend. Hier
hat die Priméarbank, die in ihrem Ge-
schaftsgebiet tief verwurzelt ist, die
groBere Expertise. Bei der Endfinanzie-
rung kénnen die Stirken der Hypothe-
kenbank als Experte fiir Immobilienfi-
nanzierung zur Geltung gebracht wer-
den. Die Miinchener Hyp finanziert im
Vorrang oder im Gleichrang mit der Part-
nerbank. Als Pfandbriefbank kann sie so
ihren relativen Refinanzierungsvorteil
bestmdglich einsetzen. Die nicht nur

im Branchenvergleich sehr guten Ra-
tings sorgen auch in der gegenwartigen
Finanzmarktkrise fiir vergleichsweise
giinstigere Refinanzierungspotenziale -
zum Nutzen fiir den Darlehensnehmer
wie auch fiir die Volksbank oder Raiffei-
senbank.

Zwei Sidulen im Wettbewerb

Die Markt- und Kundenkenntnis der
Volksbanken und Raiffeisenbanken auf
der einen Seite sowie das Finanzierungs-
Know-how und die Refinanzierungs-
vorteile der Miinchener Hyp als Pfand-
briefbank auf der anderen Seite sind
die Grundlage fiir wettbewerbsstarke
Finanzierungslésungen. Durch Koope-
ration bei der Gemeinschaftsfinanzie-
rung werden zudem die Risiken auf
Augenhdhe geteilt. So kénnen in der
verbundinternen Zusammenarbeit ge-
werblichen Investoren individuelle und
passgenaue Finanzierungsldésungen ge-
boten werden.



