IM BLICKFELD

Survival of the fittest

.Dienstleistungswiiste Deutschland” heit es bekanntlich so
schén. Dieser Vorwurf mag anno 2018 noch immer auf so man-
che Branche zutreffen, fir die groBe Mehrheit der Anbieter von
Facility und Property Services ist er aber definitiv nicht mehr
angemessen. Gerade der FM-Markt hat in den vergangenen Jah-
ren einen tiefgreifenden Wandel erfahren, der in kontinuierlich
steigender Professionalisierung, wachsenden Leistungsportfolios
und der Implementierung technologischer Innovationen Aus-
druck findet. Nicht ganz frei von Stolz erklart Otto Kajetan
Weixler deshalb im gemeinsamen Interview mit Ralf Hempel
(siehe Seite 15), dass die Evolution zum Systemdienstleister in
vollem Gange ist.

Als Strippenzieher hinter den Kulissen haben sich die FM-Spe-
zialisten in so ziemlich allen Wirtschaftsbereichen als integraler
Bestandteil unverzichtbar gemacht - dies bestdtigen auch die
vielerorts wachsenden Umsatze: Laut Linendonk & Hossenfelder
erwirtschafteten die elf groBten FM-Unternehmen im vergan-
genen Jahr jeweils tber 500 Millionen Euro in Deutschland, drei
davon haben gar die Milliardengrenze uberschritten. Mit Blick
auf die tUberschaubaren Umsatze aus den Anfangstagen der Li-
nendonk-FM-Liste vor fiinfzehn Jahren war diese Erfolgsstory
kaum absehbar.

Und auch aus volkswirtschaftlicher Perspektive ist die FM-Bran-
che inzwischen eine wichtige Saule. Aktuellen Schatzungen des
Branchenverbands Gefma zufolge erbringen externe und unter-
nehmensinterne FM-Dienstleister mit ihren rund 4,7 Millionen
Mitarbeitern eine jahrliche Bruttowertschopfung von tber 134
Milliarden Euro. Das entspricht einem Anteil am deutschen BIP
von knapp finf Prozent - damit liegt man fast auf Augenhéhe
mit Schllsselindustrien wie dem Fahrzeugbau oder Baugewerbe.
Gleichwohl gilt es festzuhalten: Aller Relevanz zum Trotz wird
das FM gerade in der breiten Offentlichkeit nach wie vor selten
als Schwergewicht wahrgenommen. Gut mdéglich, dass dies auf
die kleinteilige Struktur und die facettenreichen Einsatzgebiete
zuriickzufiihren ist.

Wie dem auch sei: Indizien flir die Hypothese, dass sich an der
Wachstumsstory so schnell nichts dndern wird, gibt es zuhauf. So
gewinnt beispielsweise die wertsteigernde Bewirtschaftung von
Bestandsimmobilien in Zeiten des Neubaumangels nochmals an
Bedeutung. Mit Blick auf den deutschen Mittelstand tut sich dar-
uber hinaus ein neues, bislang relativ unerschlossenes Wachs-
tumsfeld fir FM-Dienstleister auf: Viele kleine und mittelgroBe
Unternehmen haben teils noch erheblichen Nachholbedarf beim
Outsourcing ihrer Sekundarprozesse. Dass Deutschland inzwi-
schen viele Charakteristika eines Arbeitnehmermarktes aufweist,
sollte dem Stellenwert gebdudenaher Dienstleistungen indes
auch an anderer Stelle zutraglich sein: So sind Unternehmen im
vielzitierten ,War for Talents" unter Zugzwang, ihren Mitarbei-
tern eine attraktive Arbeitsumgebung zu schaffen. Facility und
Property Manager nehmen hier per definitionem eine Schlissel-
rolle ein. ,Vom Kostenfaktor zum Uberlebensfaktor" - so lautet
deshalb die Vision Hempels fir die kiinftige Rolle seiner Branche.

Damit einher ginge dann wohl auch ein Umdenken bei den
FM-Auftraggebern: Auf der einen Seite steigt ihre Erwartungs-
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haltung an die Qualitat der Dienstleister unablassig, auf der an-
deren Seite drehen viele von ihnen im Rahmen von Ausschrei-
bungen noch immer eisern an der Kostenschraube. Doch Qualitat
hat bekanntlich ihren Preis.

Vermutlich deshalb verweigern sich ganze 83 Prozent der FM-
Anbieter ob unattraktiver Vergaberichtlinien laut Linen-
donk &tHossenfelder mittlerweile bestimmten Ausschreibungen -
die Schmerzgrenze ist vielerorts offensichtlich erreicht. Davon
zeugen im Ubrigen auch die unverdndert chronisch niedrigen
EBIT-Margen der FM-Dienstleister: Diese liegen durchschnittlich
bei gerade einmal zwei bis finf Prozent und sind somit ein
wichtiger Erklarungsansatz fur den zuletzt dynamischen Konso
lidierungs- und Verdrangungsprozess im deutschen Markt.

Und vieles deutet daraufhin, dass hier trotz vorhandener Nach-
frage und maoglicherweise hoherer Wertschdtzung das Ende der
Fahnenstange noch Idngst nicht erreicht ist. Zum einen entde-
cken dieser Tage internationale Akteure das hiesige Gebdude-
management zunehmend als attraktives Geschiftsfeld (siehe
hierzu auch das Interview mit Markus Holzke auf Seite 18). Zum
anderen geht der Nachfragetrend eindeutig in Richtung gebin-
delter Services aus einer Hand - zulasten der (noch) zahlreichen
Einzelgewerkanbieter in Deutschland. Dariiber hinaus steigt der
Dienstleistungsaufwand an den immer komplexer werdenden
Gebjuden stetig (sieche dazu unter anderem den Beitrag von
Fritz-Klaus Lange auf Seite 22) und die damit verbundenen In-
vestitionen im Bereich der Digitalisierung setzen gerade kleinere,
finanziell weniger schlagkréftige Player unter Druck.

Und nicht zu vergessen: Vor dem Hintergrund eines leerge-
fegten Arbeitsmarktes wird sich das Recruiting als Voraussetzung
flr kiinftiges Wachstum ebenfalls immer zeit- und kosteninten-
siver gestalten - insbesondere deshalb, da der Branche leider
noch immer haufig das antiquierte Bild des ,guten alten Haus-
meisters" anhaftet. Fazit: Die FM-Landschaft bleibt in Bewegung
und es wird definitiv keine Langeweile aufkommen. Letztlich
werden diejenigen Akteure tberleben, die sich auf diese mannig-
faltigen Herausforderungen am besten einstellen - ganz in
Einklang mit der Darwin'schen Evolutionstheorie ,Survival of
the fittest" ph

Fortbildungspflicht fiir Makler:
Trennt man so die Spreu vom Weizen?

Seit August 2018 bestimmt das Gesetz zur Einfiihrung einer Be-
rufszulassungsregelung fiir gewerbliche Immobilienmakler und
Wohnimmobilienverwalter eine Fortbildungspflicht fur die ge-
nannte Berufsgruppe. Die Regelung sieht vor, dass gewerblich
tatige Makler und Verwalter alle drei Jahre 20 Weiterbildungs-
stunden im Rahmen verschiedener Kurse zu definierten Themen
absolvieren und nachweisen miissen - doch was bedeutet diese
Neuerung fir die Branche? Bringt sie die lang ersehnte, verstarkte
Professionalisierung mit sich?

Grundsatzlich kénnen mit einer einheitlichen, spezialisierten
Ausbildung hoéhere Qualitdtsstandards erreicht werden, was -
betrachtet man einmal das Tatigkeitsspektrum, welchem Makler
und Immobilienverwalter tagtéglich nachgehen - aufgrund der
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enormen Vermdgenswerte und der damit einhergehenden groB3en
Verantwortung auch zwingend erforderlich ist. Doch ein profun-
des Fachwissen und umfangreiche Marktkenntnisse sind bis heute
keine Selbstverstandlichkeit.

Die groBen Maklerhduser vermitteln in ihren unternehmenseige-
nen Schulen sowohl angehenden Maklern als auch langjdhrigen
Mitarbeitern ein profundes Fachwissen, umfangreiche Markt-
kenntnisse und wirken der oftmals unzureichenden Ausbildung
damit bereits seit Jahren entgegen. Und auch viele kleinere Makler
und Verwalter haben die zunehmende Komplexitdt und die wach-
senden Anspriiche an den Beruf erkannt, doch Weiterbildungen
stellen sie oftmals vor Herausforderungen - seien es finanzielle
oder personelle.

Auf ein umfangreiches Kursangebot, wie es die Schulen der gro-
Ben Maklerhduser anbieten, kdnnen unabhdngige Makler - zu-
mindest intern - in der Regel nicht zurlickgreifen und eine ge-
setzliche Vorschrift fehlte bislang. Die Fortbildungspflicht wird
aber an dieser Stelle nur teilweise bewirken, dass sich die fachli-
che Qualitdt verbessert, weil 20 Stunden Weiterbildung in drei
Jahren haufig nicht ausreichen werden, um die vorhandenen De-
fizite auszugleichen. Die Konsequenz daraus ist, dass in der Bran-
che weiterhin Makler und Verwalter zu finden sind, die den Beruf
nicht mit der erforderlichen Sorgfalt ausfiihren, was auf Kunden-
seite weiterhin zu einem Vertrauensverlust fiihrt und damit die
gesamte Branche auf dem Weg zu mehr Professionalitdt und
Qualitat behindert.

Die Fortbildungspflicht ist dennoch ein erster und sehr wichtiger
Schritt in die richtige Richtung, sorgt sie immerhin fiir eine regel-
maBige Abfrage des Wissensstandes der tatigen Makler und Ver-
walter und dank der Informationspflicht auch dafiir, dass Kunden
die Qualifikationen der Makler etwas besser einschdtzen kénnen.
Um der Branche jedoch langfristig zu mehr Professionalitdt und
einer deutlichen Qualitdtsverbesserung zu verhelfen, missen
strengere gesetzliche Vorschriften geschaffen werden.

Um die anféngliche Frage damit abschlieBend zu beantworten:

Getrennt ist die Spreu vom Weizen durch die Fortbildungspflicht

noch lange nicht, es wurde jedoch ein Sieb installiert, das zumin-
dest flir eine erste grobe Selektion sorgt.

Annika Zarenko, Geschdftsfiihrerin,

Dahler & Company Franchise GmbH & Co. KG, Hamburg

GroBbritannien: Alternative Nutzungsarten
konnen Brexit-Risiken mildern

Am 29. Marz 2019 soll es soweit sein: GroBbritannien verldsst
die Européische Union. Ob London es bis dahin schafft, mit Bris-
sel einen mit entsprechenden Handelsvertragen unterlegten
geordneten Brexit auszuhandeln, ist immer noch unklar. Wenn
nicht, stiinde ein ,No-Deal-Brexit" bevor, der das Vereinigte
Koénigreich wirtschaftlich in weitreichende Bedrdngnis bringen
konnte. Wenn der Brexit das Wachstum auf der britischen Insel
tatsdchlich bremst, wird sich dies zwangsldufig auch am briti-
schen Immobilienmarkt niederschlagen. Am Markt fir Immo-
bilienaktien wird dieses Szenario zu einem gewissen Grad bereits

eingepreist. Britische bdrsennotierte Immobiliengesellschaften
notieren derzeit mit einem Abschlag von 20 bis 25 Prozent auf
ihren inneren Wert.

Mit Blick auf den Brexit haben viele Banken bereits angekiindigt,
ihre Europazentralen auf das europdische Festland zu verlegen.
Dies wirde sich vor allem auf die Nachfrage nach Biliroraum in
London auswirken. Neben Dublin, Amsterdam, Luxemburg und
Paris wirde insbesondere Frankfurt - hier wollen insgesamt
24 Kreditinstitute ihren Sitz hin verlegen - davon profitieren,
dass Banker zukiinftig Wohnraum an ihrem neuen Arbeitsstand-
ort suchen. Das Potenzial, das von Umziigen britischer Bankmit-
arbeiter ausgeht, ist im Vergleich zur GréBe dieser regionalen
Immobilienmarkte aber relativ gering. Wir setzen dennoch auf
diese Stidte, jedoch aus Griinden der jeweiligen fundamentalen
Angebots-/Nachfragekonstellation.

Ein durch den Brexit verursachter Wachstumsriickgang auf der
Insel wiirde zwangsldufig ein Umdenken bei britischen Immobili-
en erfordern. Und zwar derart, dass starker nach Nutzungsarten
differenziert wird. Grundsatzlich bleibt GroBbritannien fiir Immo-
bilieninvestoren interessant, wenn es die EU verldsst. Jedoch sind
dann die klassischen gewerblichen Immobiliensegmente wie Bi-
ros, Einzelhandel und Logistik weniger attraktiv. Wir tendieren
schon jetzt zu Objekten alternativer Nutzungsarten wie
Studentenwohnheime, privat genutzte Lagerflichen (Self-Sto-
rage) und Convenience-Shopping, das im Gegensatz zum dezent-
ralen Erlebnis-Shopping auf die reine Deckung des taglichen Be-
darfs bei den Verbrauchern vor Ort abzielt.

Die europdischen Immobilienmarkte und mit ihnen die bdrsen-
gelisteten Immobilienunternenmen werden nach wie vor von
soliden wirtschaftlichen Fundamentaldaten in Europa sowie
langfristig weiter sinkenden durchschnittlichen Finanzierungs-
kosten getragen. Wahrend das Geschafts- und Verbraucherklima
sowie die Kreditvergaben neue Héchststdnde erreichen, sinkt die
Zahl der Menschen ohne Job und die Inflationsrate bewegt sich
im gewdinschten Zielkorridor der Europdischen Zentralbank -
alles in allem gute Voraussetzungen fir freundliche Immobilien-
markte. Mit Blick auf die kommenden zwd6lf Monate erwarten
wir bei europaischen Immobilienaktien einen durchschnittlichen
Gesamtertrag zwischen acht und zwdlf Prozent - basierend auf
einem Abschlag auf die Nettoinventarwerte von fiinf Prozent,
mit dem die Immobilienportfolios europdischer REITs derzeit be-
wertet werden. Mit jahrlich durchschnittlich vier Prozent sollten
die Dividendenrenditen parallel bis 2020 attraktiv bleiben und
den Gesamtertrag positiv beeinflussen.

Trotzdem gilt es wachsam zu bleiben und auch unerwartete
Szenarien ins Kalkll zu ziehen, wie zum Beispiel eine deutliche
Wachstumsabschwéachung in Europa. Diese wiirde das Gespenst
der Deflation wieder erwecken und zeitgleich zu sinkenden Mie-
ten fuhren. Eine Gefahr fir die Immobilienméarkte geht darliber
hinaus von schneller und stirker als erwartet steigenden Zinsen
aus, ohne dass das Wirtschaftswachstum entsprechend mit
steigt. Manager von Immobilienaktienportfolios sollten solche
Uberraschungen im Hinterkopf haben und schnell reagieren kon-
nen, wenn es brenzlig wird.
Vincent Bruyére, Senior-Portfoliomanager,
European Listed Real Estate, Degroof Petercam AM, Briissel
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