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Entwerfen, planen, kalkulieren —
Damit der Bau wirtschaftlich ist.

Wir sorgen fiir ansprechende und preis werfe
Architektur.

Eine Pflegeeinrichtung arbeitet umso
wirtschaftlicher, je effizienter die betrieb-
lichen Ablaufe funktionieren. Eine Grundlage
des Erfolgs ist in dieser Hinsicht ein attrak-
tives und flexibles Raumprogramm.

Jeder Betreiber hat seine eigene Philosophie,
und jede Philosophie verlangt nach einem
anderen Planungsansatz. In den Phasen der
Konzepterstellung und der Entwurfsplanung
ist uns eine enge Zusammenarbeit zwischen
Betreiber und Architekt wichtig. Hier
moderieren wir und bringen unsere Erfah-
rung ein.

In der Architektur und schon bei der Auswahl
der Architekten achten wir auf die gesunde
Mischung aus kiinstlerischem Anspruch, Sinn
fur wohnliche Bauart und Kostenbewusstsein.
Wir sprechen mit Architekten und Betreibern
tiber aus Investorensicht eventuell iberzogene
Vorstellungen und wirken darauf hin, diese
auf ein kostenvertrégliches Maf zu reduzie-
ren, ohne die entscheidenden konzeptionellen
Grundlagen zu entziehen.

Ein bedeutender Kostenfaktor sind die
Nebenkosten. Technische Aspekte, wie etwa
eine energieoptimierte Haustechnik, senken
deutlich die Belastung. Wir binden daher
frithzeitig entsprechende Fachfirmen in die
Planung ein.

Fiir die Architektur spielt wieder auch das
Standortgutachten eine tragende Rolle, etwa
hinsichtlich seiner Aussagen tiber die
Zielgruppen und iiber besondere 6rtliche
Gegebenheiten. Damit die Planer zukunftsori-
entiert arbeiten kénnen, beriicksichtigen wir
zudem, wie sich typische Krankheitsbilder
der alteren Generation entwickeln, zum
Beispiel die Zunahme von Altersdemenz.

Wir haben viele Einrichtungen geplant und
mit Leben erfiillt. Dank unserer hieraus
gewachsenen, langjihrigen Erfahrung
kénnen wir in jeder Beziehung eine sachver-
standige, kompetente Begleitung versprechen.



Kalkulieren, koordinieren, verantworten —
Damit Finanzierung und Investition gelingen. 8.

Wir bringen Zusammenhénge auf den Punkt.

Schon zu Projektbeginn wird iiber das
Finanzierungsvolumen und die zentralen
Kostenstrukturen entschieden. Unsere
Aufgabe und Verantwortung hierbei ist, alle

wirtschaftlichen Daten und Fakten zu einer Pflegeeinrichtung

soliden und transparenten Planung in Berlin

zusammenzufiigen.

Die einzelnen Entwicklungsschritte und die
jeweils resultierenden Ergebnisse und Zahlen
bilden die Entscheidungsgrundlage fir
interessierte Investoren und Banken. Wir
stellen die Projektzahlen umfassend dar und
fassen sie in klare, fachlich fundierte
Aussagen — und bringen so Ihr Vorhaben zum

Erfolg.

Grundsatzlich ist es vorteilhaft, wenn fur die
Richtigkeit und Plausibilitdt der Rahmen-
daten im Zuge der Projektumsetzung Per-
sonen Verantwortung iibernehmen, die auch
die Voranalysen ausgefithrt oder begleitet
haben. Um Sie bestmdglich zu beraten und
abzusichern, ist es daher wichtig, dass unser
Team in alle wesentlichen Entwicklungspha-

sen unmittelbar eingebunden ist.




Pflege-Objekte ren-
tabel zu finanzieren,
ist anspruchsvoller
geworden

Strategisches
Zinsmanagement

Gestalten, verhandeln, vermitteln —

Damit die Finanzierung steht.

Wir sorgen fiir den richtigen Kredit.

Noch immer beherrschen Unwégbarkeiten
und Verunsicherung die Finanzmarkte.

Die Kapitalpolster der Institute sind zusam-
mengeschmolzen, die Finanzmarktbeben
haben allgemein tiefe Spuren hinterlassen.

Die Nachfrage nach Projektfinanzierungen
trifft heute auf ein eingeschranktes, hetero-
genes Angebot. Bis auf Weiteres unterliegt die
Finanzierungsbereitschaft einer harteren
Selektion. Hohere Eigenkapitalanforderungen
an Investoren und strenge Blicke auf die
Risikoprofile der Projekte sind die Folge.
Geringere Fremdfinanzierungshebel und teils
weiterhin krisenbedingte ,Liquiditatszuschla-
ge" sowie erhéhte Bankmargen fordern
kreative Konzepte, um weiter attraktive
Renditen zu gewéhrleisten.

Zwar hat die Internationalisierung des
Kreditgeschafts in den letzten Jahren
bleibende Akzente gesetzt: Wir beobachten
weiterhin die Anspruchshaltung, ,Non-Re-
course” Finanzierungen zu bekommen (ohne
persénliche Haftung). Solche werden jedoch
nicht mehr mit den vormals gekannten
Ausfinanzierungsquoten gewédhrt. Weil sich
Kreditgeber im Krisenkontext eher kurz- und
mittelfristig refinanzieren, sind zudem
langfristige Zinsbindungen relativ teuer
geworden.

Festzuhalten ist aber: Das Segment Gesund-
heits-/Sozialimmobilienfinanzierung bleibt
aufgrund des zusatzlichen Kapazitdtsbedarfs
(demografische Perspektive) und dringend
erforderlicher Restrukturierungen der
Altbestande fur Investoren und Kreditwirt-
schaft ein ckonomisch attraktives und solide
gestaltbares Geschaftsfeld. Mit Syndizie-
rungen verteilen Banken Risiken heute
konsequenter auf mehrere Schultern und
iberwinden kapitalbedingte Beschrdnkungen
ihres Neugeschafts.

Wir agieren bei unserer Kapitalvermittlungs-
titigkeit als unabhangige Makler. Dariiber
hinaus optimieren wir mit unserem ,Strate-
gischen Zinsmanagement” die Finanzierungs-

und Risikostruktur unserer Kunden, ggf.
unter Einsatz derivativer Produkte.

Wir kennen alle relevanten Kapitalgeber mit
ihren Vertriebs- und Entscheidungsstruk-
turen und sind diesen geschétzte Geschéfts-
partner. Verpflichtet sind wir allein unseren
Kunden. Fiir Sie erarbeiten wir Lésungen mit
dem Anspruch an , Best Advice“-Dienstlei-
stung. Unser Ziel ist stets, eine vertrauens-
volle, dauerhafte Geschaftsverbindung zu
begriinden — durch kontinuierliche Beratung.
In der hier nur angedeuteten Bandbreite
bieten wir — unabhdngig - allen Pflegeimmo-
bilien-Investoren die Kredit-Expertise, die

Banken nur GroRkunden vorbehalten.

Im Bereich der Finanzierung sozialer
Einrichtungen sowie von Betreiberimmobili-
en fiir private und institutionelle Investoren
im In- und Ausland haben wir in den letzten
Jahren ein Volumen von tber 175 Mio. EUR
begleitet. Beraten wurden u. a. Vermdgensver-
waltungs- und Fondsgesellschaften, gemein-
niitzige und kirchliche Trager sowie vermo-
gende Privatkunden. Im Rahmen exklusiver
Kooperationsvereinbarungen greifen fithren-
de Privatbanken, die kein Kreditgeschaft
betreiben, auf unsere Kompetenzen zuriick,
um ihrer anspruchsvollen Klientel optimale
Beratung angedeihen zu lassen.



Veranschaulichen, erlautern, iiberzeugen —
Gute Aussichten fiir den Verkauf.

Wir interessieren und gewinnen Investoren.

Seniorenimmobilien sind so genannte
»Managementimmobilien“. Wesentlich vom
Betreibererfolg abhdngig wird Thnen haufig
ein héheres Risikoprofil zugeordnet als zum
Beispiel Wohnanlagen. Bei vielen Investoren
stehen sie daher von vornherein gar nicht auf
der ,Einkaufsliste”.

Dabei stellt eine gute Pflegeimmobilie ein
lohnendes Investitionsfeld dar. Einnahmen
lassen sich infolge demografischer und
sozialer Entwicklungen (vgl. Seite 3) recht
genau kalkulieren, ebenso der betriebliche
Aufwand. Sind die Wirtschaftlichkeitsrech-
nungen des Betreibers schliissig und mit
ausreichend Reserven kalkuliert und stim-
men auch die sonstigen Voraussetzungen des
Pachters, spricht vieles fiir eine Anlage in
Pflegeobjekte:

Der Mietvertrag lauft in der Regel iiber
mindestens 20 Jahre.

Die Miete wird auskémmlich angepasst.

Die Wartung der Immobilie iibernimmt
weitestgehend der Pachter.

Mit einer Mietrendite zwischen 7 und 8
Prozent ist der Ertrag gut.

Die Immobilie ist verwaltungsarm.

Eine gelungene Projektentwicklung gibt der
Beriicksichtigung von Investoreninteressen
grofte Prioritdt. Man kann beispielsweise
nicht bei jedermann Interesse fiir jede Lage
wecken. Fillt das Standortgutachten (vgl.
Seite 5) jedoch positiv aus, ist ein gutes Stiick
Wegs zum Verkaufserfolg beschritten. Wenn
auch Preis und Beschaffenheit des Grund-
stiicks passen, ein erfolgreicher Betreiber als
Pachter zur Verfligung steht, dessen Vorstel-
lungen schlieflich mit denen des kiinftigen
Immobilieneigentiimers harmonieren, wenn
die Errichtung einer ansprechend-effizienten
Architektur so umsetzbar ist, dass bei
realistischen Pflegesitzen ausreichende
Pachteinahmen zu erwarten sind und die
Anforderungen an eine Bau- und ggf.

Investorenfinanzierung beriicksichtigt
wurden, ... dann diirfte doch einer erfolg-
reichen Vermarktung efgent/ich nicht mehr
viel im Weg stehen.

Die Aufgabe, die vorgenannten Vorausset-
zungen so zu schaffen, dass ein Projekt dem
Akquisitionprofil und dem Geschmack der
zumeist institutionellen Investoren ent-
spricht, ist nicht durch Versuch und Irrtum
16sbar. Wir ermuntern Sie daher, uns mit
einzubeziehen.

Wussten Sie schon(?): Wissenschaftler der

TU Miinchen fanden heraus, dass die aller-
meisten Entscheider (iiber 85 %!) bei professio-
nellen Immobilieninvestitionen bewusst
unter anderem ihrem Bauchgefiihl folgen.
Uber die Sicherstellung des ,Matching”
hinaus - Thr Immobilienprojekt passt schon
ab der Planphase zur Marktnachfrage — erar-
beiten wir daher eine professionelle Prasenta-
tion, welche eine positive Entscheidung
bestmoglich beférdert.

<~

Selbstverstandlich beraten und begleiten wir
Sie bei der Kaufpreisfindung, Vertragsgestal-
tung und vielen weiteren Aspekten Ihrer
geplanten Transaktion und moderieren bei
Bedarf die entsprechenden Verhandlungen.

Die Vermittlung gewerblicher Immobilien ist
seit langer Zeit ein Kerngeschéftsfeld unserer
Unternehmensgruppe. Hierbei macht der
Vertrieb von Seniorenimmobilien heute einen
erheblichen Anteil aus. Zu sehr vielen
potenziellen Investoren pflegen wir person-
liche Kontakte. Wir veranschaulichen, welche
Vorteile diese Investmentart bietet, und
stellen zunehmendes Interesse fest: Argumen-
tativ iiberzeugen — das ist unser Auftrag.
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Eine ,mundgerechte”
Prasentation hinter-
lasst auch ein woh-

liges Bauchgefiihl
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