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,Als Kaufer diktieren Sie die Konditionen*

Uber Preisverhandlungen, die Immobilienkrise und giinstige Kaufgelegenheiten

Herr Haas, Sie verwalten das Immobi-
lienvermogen der MEAG von rund 15
Milliarden Euro. Gehen die Immobi-
liengeschdifte wieder aufwiirts?

Nein, so weit ist es noch nicht. Am Jah-
resanfang war die Branchenstimmung
deutlich besser als jetzt. Dann kamen der
Irankrieg und andere Krisen auf der Welt.
Die Unsicherheit ist grof3, die Zinsen sind
hoch. Fir Immobilien wird sich dieses
oder néchstes Jahr nicht viel verbessern.
Als institutioneller Kapitalanleger mit
langem Atem erkennen wir Chancen in
diesem Marktumfeld. Ahnlich wie Fami-
ly-Offices denken und investieren wir
langfristig.

Auf welche Regionen und Immobilien-
arten schauen Sie?

Wir konzentrieren uns als Investor im
klassischen Bereich auf Biiro, Handel,
Logistik und auch Wohnen. Aber wir
kaufen nur in besten Lagen. Die Lage ist
fiir uns das A und O. Fiir Gebédude in Top-
lagen lassen sich auch in schwierigen
Zeiten Mieter und auch Kiufer finden.
Biirohéduser auBerhalb der Stadtzentren
dagegen will keiner haben, auch nicht zu
deutlich niedrigeren Preisen.

Sie investieren dann nur in die Zentren
der sieben grofiten Stidte Deutschlands?
Das gilt fiir Deutschland. Wir schauen
aber auch ins europiische Ausland und
haben Wohnanlagen in Dublin und Ams-
terdam gekauft. In Spanien sehen wir uns
nach guten Gelegenheiten um. In der
Krise haben wir eine Opportunitit in
New York genutzt, um ein grof3es Biiroge-
béude in der Park Avenue in Manhattan
zu kaufen. Dort haben wir durch aktives
Management die Mieten erheblich er-
hoht, wodurch sich die Investition wirk-
lich lohnt. Wann immer sich attraktive
Moglichkeiten zeigen, sehen wir uns die-
se an, aber derzeit schauen wir nicht ak-
tiv nach Biiros in den USA. Dafiir haben
wir dort in den vergangenen Jahren rund
eine halbe Milliarde Euro in Wohnimmo-
bilien investiert. Aktuell konzentrieren
wir uns eher auf Europa und Deutsch-
land. Viele Angebote hier laufen ,Off-
Market“. Die Verkdufer wollen dem

Markt nicht zeigen, dass sie unter Druck
stehen und Immobilien verduf3ern miis-
sen. Aber verkaufen miissen sie dennoch,
weil ihnen sonst das Geld fehlt.

Was wird Ihnen alles angeboten?
Teilweise stehen grofiere Portfolios zum
Verkauf. Da sind drei, vier gute Objekte
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drin, aber beispielsweise auch zwei weni-
ger gute Immobilien. Das lehnen wir
dann ab. Wir suchen lieber gezielt einzel-
ne sehr gute Objekte aus. Da zuletzt die
Renditen der Staatsanleihen gestiegen
sind, missen wir genau kalkulieren. Wir
haben Kapital zum Investieren, aber wir

brauchen eine Rendite, die uns eine hin-
reichende Pramie tiber der Rendite einer
sicheren Staatsanleihe des jeweiligen
Landes liefert. Das ist unser Vorgehen.
Im Konzern konkurrieren Immobilien in
der Kapitalanlage mit Alternativen wie
Infrastrukturanlagen oder privatem Be-
teiligungskapital (Private Equity), deren
Renditen ohne Berticksichtigung des Ri-
sikos in der Regel hoher sind.

Wenn jemand privat ein Haus kaufen
will, raten Sie aktuell eher zum schnellen
Kauf oder zum Abwarten?

Das kommt auf die Opportunitit an. Ein
Kaufinteressent muss einpreisen, ob die
Immobilie im Wert steigt oder fallen
wird. In der Regel kauft in der aktuellen
Marktphase niemand ein Haus, um es in
wenigen Jahren wieder zu verkaufen.
Eine Immobilie ist eine langfristige In-
vestition. Dafiir zdhlen mehr Kriterien
als nur der aktuelle Zinssatz. Wichtig ist
die Lage und die mogliche Wertentwick-
lung. Der Gewinn liegt im Einkauf, das
gilt auch fiir Immobilien. Verkaufer sind
haufig bereit, zu verhandeln. Ein guter
Kaufpreis in guter Lage und Qualitét ist
wichtiger, als ob die Zinsen um 0,5 Pro-
zent steigen oder fallen.

Das gilt auch fiir Sie: Konnen Sie im
Moment mehr verhandeln als vor fiinf
Jahren?

Das stimmt. Auch Zinssteigerungen im
Verkaufsprozess kann der Bieter nutzen,
um den Preis nachzuverhandeln. Das
passiert uns auch, wenn wir ein Objekt
verkaufen. Wir haben einen Kéufer-
markt. Wenn wir frither Immobilien ver-
kaufen wollten, hatten wir fiinf bis zehn
Interessenten, die sich gegenseitig liber-
boten haben. Heute ist die Verhandlungs-
position der Verkdufer schlechter. Als
Kéufer diktieren Sie momentan die Kon-
ditionen. Gerade fiir hochpreisige Immo-
bilien finden sich wenige Interessenten
wie beispielsweise beim Opernturm oder
Goetheplaza in Frankfurt. Im sehr hohen
dreistelligen Millionenbereich ist der
Markt extrem diinn.

Die Fragen stellte Jan Hauser.
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