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DIE JUNGEN WILDEN:
DER CEO VON NORSK

NORSK gehort zu den erfolgreichsten
Immobilieninvestoren. Im Gesprich mit
CEO Thomas Schulze Wischeler.

AN DER SPITZE
DER GESELLSCHAFT

1853 ist nicht nur die Geburtsstunde
des ersten Aufzugssystems. Auch das
Penthouse wurde geboren.

WAS BAUHERREN
JETZT WISSEN MUSSEN

THE PROPERTY hat Bauingenieur
Michael Réhn nach den wichtigsten Tipps
fir Projektierer und Bauherren gefragt.




MARKTE & FINANZEN —— FINANZIERUNG

Was wir jetzt zur Finanzierung
unserer Immobilien wissen miuissen

DIMA hat sich auf die Finanzvermittlung fiir Wohn- und
Gewerbeimmobilien spezialisiert. THE PROPERTY hat bei
Finanzierungsspezialistin Daniela Schmidt nachgefragt und
mit ihr iber Kreditvergabe, den Immobilienmarkt und die
richtige Finanzierung gesprochen.

THE PROPERTY Frau Schmidt, Sie haben 30 Jahre in Banken
gearbeitet. Wie kam der Schritt zur Finanzierungsvermittlung?

DANIELA SCHMIDT Ja, ich war fast 30 Jahre bei der Berliner
Volksbank titig und die meiste Zeit im Kreditbereich unter-
wegs; Geschiftskunden, Existenzgriinder, Immobilienfinan-
zierungen u.s.w. Irgendwann kam die Frage auf, wie ich mich
weiterentwickeln kann. In der Bearbeitung von Finanzierungen
fiir Profiinvestoren fiihle ich mich extrem wohl und DIMA gibt
mir die Moglichkeit, tief in diese Materie einzutauchen. Mein
Alltag wurde interessant und abwechslungsreich, man sieht
die unterschiedlichsten Projekte und Investoren und kann fiir
den Kunden passende Finanzierungslésungen und -partner fin-
den und die entsprechenden Menschen zusammenbringen. Da
wir deutschlandweit agieren, sind wir, wenn nicht gerade eine
Pandemie herrscht, recht viel unterwegs und besuchen unsere
Kunden und auch unsere Finanzierungspartner immer vor Ort.
Dies ist fiir uns eine Grundvoraussetzung, um gut und erfolg-
reich zusammenarbeiten zu konnen; dies hat sich seit vielen

Jahren bewihrt.

THE PROPERTY Der Immobilienmarkt wird immer schwie-
riger bei Finanzierungen. Was passiert derzeit bei Banken, wie
sehen LTV in Asset-Klassen aus und wie laufen die aktuellen

Kreditanfragen?

DANIELA SCHMIDT Die Banken passen seit einiger Zeit ihre
Risikostrukturen an und schauen sich seit Corona auch noch
einmal die in den Biichern bereits vorhandenen Risiken etwas
genauer an. Man uberlegt u. U. etwas linger, ob und welche Ri-
siken man eingehen mochte. Dies bedeutet fiir uns, dass man in
bestimmten Bereichen mehr Banken als iiblich anfragen muss,
um die passende Finanzierung und das passende Partnerinsti-
tut fiir den Kunden zu finden. Die finden wir aber natiirlich
immer. Quasi fast nicht umsetzbar sind Finanzierungen im Ho-
telbereich; im Biirobereich ist man zum Teil auch recht zuriick-
haltend, da niemand weif$, wann wieder Normalitit einkehrt
und wie viele Flichen zukiinftig tatsichlich benotigt werden.
Im wohnwirtschaftlichen Bereich liuft alles weiter wie bisher;

wir spiren hier keine starke Verinderung. Wir haben unver-

andert viel bzw. sogar mehr zu tun.

THE PROPERTY Wer sind Ihre typischen Kunden?

DANIELA SCHMIDT Wir sind ausschliefSlich im gewerblichen
Kreditbereich unterwegs; unsere Kunden sind Bestandshalter,
Bautriger, Projektentwickler, institutionelle Investoren und
private Groflinvestoren. Verbraucher und Retailgeschift bilden
wir nicht ab, daher haben wir mit dem Privatkundengeschift
nicht viel zu tun, das ist ein ganz anderes Geschift.

THE PROPERTY Welche Banken und Kreditgeber sind aktuell
aktiver in der Kreditvergabe, welche fahren zuriick?

DANIELA SCHMIDT Ich merke schon, dass die Banken im
Rahmen der Pandemie generell vorsichtiger sind. Ansonsten
wird bei allen Finanzierern hauptsichlich auf die Asset-Klasse
geschaut; man versucht, die Risiken zu minimieren. In 2020
haben einige Banken zeitweise ihre Biicher komplett geschlos-
sen bzw. nur noch ihre Bestandskunden bearbeitet. Dies hat
sich zwischenzeitlich wieder geindert, auch Geschift mit
Neukunden wird wieder realisiert. Versicherungen sind im
langfristigen Bestandsgeschift sehr gefragt als Kreditgeber.
Sie sind meist schneller, unkomplizierter, aber auch etwas ho-
her im Zins. Grundsitzlich muss man sagen, dass wir heute
sicherlich mehr Geschift bei regionalen Instituten als bei gro-
fen Immobilienbanken platzieren.

THE PROPERTY Blicken wir auf Projektentwicklungen. Wie
sieht es derzeit dort aus und bekommen Projektierer langsam
Angst?

DANIELA SCHMIDT Dies kann ich nicht bestitigen. Wir ha-
ben unverindert viel in diesem Segment zu tun, Anfragen zu
bearbeiten und setzen diese auch um. Das Risiko der Baukosten
bzw. deren Anstieg im Laufe eines Bauprojekts ist jedoch ein
Punkt, der aufgrund der stark erhohten Preise sehr genau zu
betrachten ist und dem in der Kostenkalkulation Rechnung ge-
tragen werden muss.

THE PROPERTY Was wiirden Sie empfehlen, um schneller
Kredite zu bekommen?

DANIELA SCHMIDT Ganz einfach: gut vorbereitet sein, sau-
bere KYC-Unterlagen und moglichst aktuelle Bonititsunterla-
gen. Ansonsten verliert man unnétig viel Zeit und verzogert
den Prozess.

THE PROPERTY Lohnt es sich, direkt HypZert-Gutachten
mitzuplatzieren?

DANIELA SCHMIDT Ja und nein. In der Regel muss das Gut-
achten von der Bank beauftragt werden und der Gutachter
muss konkrete Anforderungen des Kreditgebers beriicksichti-
gen. Diese sind in der Branche immer etwas unterschiedlich.
Dennoch kann ein Gutachten in den Kreditverhandlungen
hilfreich sein, da die Marktabteilung ab Beginn schon eine
Bewertungsgrundlage fiir die Bearbeitung bekommt. Vor-
entscheidungen der Bank haben dann eine bessere Grundlage
und man wird in der Verhandlung verldsslichere Ergebnisse
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erreichen. Bei Standardvorhaben ist der Aufwand sicherlich
nicht vertretbar. Aber bei einer speziellen Nutzungsart, Be-
treiberimmobilien und insbesondere im Hotelbereich kann ein
Gutachten fiir die Bank die Grundlage sein, iiberhaupt in die
Kreditpriifung einzusteigen.

THE PROPERTY Seniorfinanzierungen sind meist bis 60 %.
Was empfehlen Sie Kreditnehmern fiir die restlichen 40 %?

DANIELA SCHMIDT Eigenkapital (lacht). Aber natirlich
muss ich diese Liicke schliefen fiir meine Kunden. Die meisten
Kunden bringen Mezz-Geber mit. Aber auch einige Marktak-
teure wie die BayernImmo oder Engel&Volkers sind hier aktiv
im Markt. Mit Crowd-Finanzierungen haben wir bisher kaum
Kontakt. Ansonsten besteht natiirlich auch die Moglichkeit,
hoher als nur im sechzigprozentigen Rahmen zu finanzieren.
Das richtet es sich hauptsichlich nach der Asset-Klasse; im
Rahmen einer wohnwirtschaftlichen Nutzung kann man auch
wesentlich hoher finanzieren. Eine Frage ist hier aber erst ein-
mal zu stellen: 60 % von welchem Wert, Marktwert oder Be-
lethungswert? Der Beleihungswert ist ein deutscher Begriff,
weltweit wird mit dem Marktwert gearbeitet. Das ist schon
ein grofler Unterschied, wenn der Anbieter seine Bewertung
auf den Marktwert abstellt. Gerade in den Toplagen ist der
Unterschied zwischen diesen Werten erheblich. Am Ende geht
es dann vor allem um die Liquiditdt und die Kapitaldienst-
deckung.

THE PROPERTY Blicken wir auf 2022: Werden Banken res-
triktiver? Werden Asset-Klassen zu Dead Assets?

DANIELA SCHMIDT Ahnlich wie bei Investoren, die durch
die Niedrigzinsen in Immobilienassets gezwungen werden,
miissen klassische Kreditinstitute weiter Kreditgeschift in die
Biicher nehmen, um Einnahmen zu generieren. Dead Assets er-
warte ich nicht, nur die Bewertung ist natiirlich sehr stark ab-
hingig vom Niedrigzinsumfeld.

THE PROPERTY Was waren Ihre besten Deals im Mai?

DANIELA SCHMIDT Wir haben hier in den letzten Mona-
ten gute Deals fiir Bautriager, die ihre Projekte auch einmal
im Bestand halten mochten, umgesetzt. Der typische Bautra-
ger benotigt nach Abschluss eines Projekts natiirlich wieder
Eigenkapital fiir sein nichstes Vorhaben; dies wird in der
Regel durch Abverkauf sprich Gewinn aus dem Projekt reali-
siert. Wir haben hier mit einigen Kunden eine sehr langfristige
(20-25 Jahre) Anschlussfinanzierung iiber eine Versicherung
dargestellt. Der Vorteil war, dass die Versicherung hier die Ge-
samtinvestitionskosten aufler Acht ldsst und sich ausschlief3-
lich auf den Faktor aus den Mieteinnahmen stiitzt. Somit wird
hier ein theoretischer Kaufpreiserlos finanziert und der Kunde
kann diesen dann wieder investieren und hat langfristig ein
Ertragsobjekt im Bestand.

THE PROPERTY Vielen Dank fiir das Gesprich!
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