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Kopf der Woche

,Da geht es naturlich um Status”

Christian Volkers » Der
Chef des Immobilienmaklers
Engel & Vélkers ber Immo-
bilieninvestments der Super-
reichen, solide Finanzierungen
im Normalverdiener-Segment
und die geplante Umsatz-
milliarde

VITA

Selfmademillionar
Christian Volkers, geboren am
20. Oktober 1955, studierte
von 1975 bis 1981 in seiner Ge-
burtsstadt Hamburg Betriebs-
wirtschaftslehre. Parallel, ab
1977, betrieb er mit Dirk Engel
das Immobilienblro Engel &
Cie. Nach Engels Tod im Jahr
1986 Ubernahm Vélkers die
Firma. Er fihrte das Franchise-
system im Jahr 1998 ein, was
eine weltweite Expansion auf
heute 700 Buros in 36 Landern
ermdglichte. Seit 1999 firmiert
die Gesellschaft als Engel &
Voélkers AG, mit Christian Vol-
kers auf dem Vorstandsvorsitz,
den er sich seit 2015 mit einem
Co-Chef - Sven Odia - teilt. Der
60-jahrige Hobby-Polospieler
ist verheiratet und hat zwei
Kinder. Die Familie lebt in
Hamburg und auf Mallorca.
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er weltweite Immobilien-

markt boomt — und damit

das Geschift von Deutsch-

lands grofitem bankenun-
abhidngigem Immobilienunterneh-
men. Vor 18 Jahren hat Engel & Vol-
kers das Franchisesystem einge-
fiihrt — eine Erfolgsstory.

Genau die Mitte des bisherigen
Bestehens des Franchisesystems
markiert das Immobilienkrisenjahr
2007. Damals erwirtschaftete Engel
& Volkers mit 330 Standorten und
2500 Mitarbeitern in 23 Lindern
160 Millionen Euro Markencourtage-
umsatz. 2015 waren es dann bereits
410 Millionen Euro mit 700 Biiros in
36 Liandern.

Im Interview verrit der Griinder
und Vorstandsvorsitzende Christian
Volkers (60), wie Quadratmeter-
preise von 50000 Euro und mehr
fiir Apartments zustande kommen,
warum Chinesen franzosische
Weingiiter kaufen und wann das Un-
ternehmen die Umsatzmilliarde
knacken kann.

Volkers’ Vorstandskollege Kai
Enders (50) erklirt, worauf Normal-
verdiener beim Immobilienkauf in
Deutschland achten sollten und wa-
rum er weiter steigende Preise er-
wartet.

€URO AM SONNTAG: Herr Volkers,
welche wesentlichen Unterschiede
auf deninternationalen Immobili-
enmadrkten sehen Sie zwischen den
Jahren vor und nach 2007?
CHRISTIAN VOLKERS: Die Men-
schen haben die Immobilie ver-
starkt als Kapitalanlage entdeckt.
Dadurchist die Nachfrage enorm ge-
stiegen, in den vergangenen zwolf
Monaten nochmals stirker als ohne-
hin schon seit 2007.

In welchen Regionen zahlen die
Kaufer zurzeit Hochstpreise?
Weltweite Hochstpreise sehen wir
vor allem in London, Paris und New
York, aber auch in typischen Zweit-
oder auch Drittwohnsitzméirkten,
die von einer kleinen, sehr wohl-
habenden Klientel nachgefragt wer-
den.

Welche sind das?

High-Society-Skigebiete wie Gstaad
und St. Moritz in der Schweiz und
Aspen im US-Bundesstaat Colorado

sowie europdische Sommerdestina-
tionen wie die Cote d’Azur, die Bale-
aren, Sardinien und die Costa del
Solum Marbella herum, Long Island
bei New York oder Palm Beach in
Florida. Hinzu kommen karibische
Inseln wie Mustique sowie Punta del
Este in Uruguay. Im Wesentlichen
waren das bereits 2007 die belieb-
testen Immobilienstandorte fiir
sehr wohlhabende Kiufer.

Woliegenin diesen Regionen die
Quadratmeterpreise?

Beibis zu 50 000 Euro, wobeiin Ein-
zelfillen durchaus noch hohere
Preise erzielt werden. In New York
wurden sogar schon umgerechnet
80000 Euro pro Quadratmeter ge-
zahlt. Hongkong ist ebenfalls ex-
trem teuer geworden. Wo ein sehr
begrenztes lokales Angebot auf die
Nachfrage internationaler Superrei-
cher trifft, sind die Preise auf ein Ni-
veau gestiegen, von dem wir noch
vor ein paar Jahren nur trdumen
konnten.

Noch mal ein Blick zuriick: Was
haben die teuersten Wohnobjekte
gekostet, die Engel & Volkersim
Jahr 2007 vermittelt hat?

Die Top 3 waren ein aus mehreren
Einheiten zusammengelegtes Zweit-
wohnsitz-Apartment im Lotus To-
wer in Dubai fiir umgerechnet 23,4
Millionen Euro, der Klenderhof auf
Sylt fiir 23 Millionen Euro und eine
Villa im Luzerner Nobelvorort Meg-
gen fiir 22 Millionen Euro.

Und wie sah esin den vergangenen
Monaten aus?

Eine Villa in Gstaad haben wir fiir
umgerechnet 60 Millionen Schwei-
zer Franken vermittelt, eine in Los
Angeles fiir 15,5 Millionen Euro und
ein Schloss in Luxemburg fiir elf Mil-
lionen. Die Anzahl der zehn bis 20
Millionen Euro teuren Immobilien
hat sich seit 2007 deutlich erhoht.

AuchinDeutschland?

Ja. Wenn wir allerdings vor allem die
nationale Nachfrage sehen — wie an
den bei Deutschen besonders be-
liebten Standorten Sylt und Kitzbii-
hel —, dort sind die ganz grofen
Preisspriinge iiber die 20 Millionen
Euro hinaus eher selten.

Aus welchen Lindern stammen
zurzeit die meisten jener Kaufer, die
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sich Immobilien im zweistelligen
Millionenbereich génnen konnen?
Wenn wir iliber sogenannte Super-
reiche sprechen, sind das etwa zu ei-
nem Drittel Westeuropder, zu einem
Drittel Nordamerikaner und das
letzte Drittel stammt aus dem Rest
der Welt, insbesondere aus Russ-
land, China, Indien und Pakistan.

Welche Vorlieben haben diese
Leute?

Zum Beispiel stehen historische An-
wesen weiterhin hoch im Kurs. So
sind reiche Chinesen zurzeit die
groflte Kéaufergruppe fiir franzési-
sche Weingiiter. Die finden es span-
nend, ihren eigenen franzosischen
Wein zu Hause im Hongkonger Lu-
xusapartment gemeinsam mit
Freunden zu trinken. Da geht es na-
tiirlich um Status.

Geht es auch um Investmentsin
Land?

In fruchtbares Land. Araber etwa
hatten schon immer eine Affinitét
fiir Zweitwohnsitze an der Costa del
Sol in Spanien. Neuerdings kaufen
sie auch Farmland, zum Beispiel
rund um Toledo, mit 5000 bis
10000 Hektar Grofde. Letzteres sind
umgerechnet 14 000 Fuf3ballfelder!

Klingt lukrativ fiir den Makler.
Sollte es unter unseren Lesern ei-
nige geben, die Franchisepartner
von Engel & Vélkers werden woll-
ten: Was miissten die mitbringen?
Neben Immobiliengrundwissen,
Unternehmergeist, Servicementali-
tit und gutem Auftreten lassen wir
uns 200 000 Euro verfiigbare Mittel
nachweisen.

Sportlich, sportlich! Wofiir?

Neue Lizenzpartner investieren zu-
nichst in ihren Engel& Volkers-
Shop, in Mitarbeiter und in Ausbil-
dung. Zwar sollten dafiir 100000
Euro geniigen. Aber wir mochten,
dass unsere Franchisenehmer ruhig
schlafen und die ersten Monate
ohne Druck leben. Man macht ja
nicht gleich ab dem ersten Tag Um-
satz, sondern muss sich seinen
Markt erst erschliefien.

Ubernehmen sich Lizenzpartner
schon mal?

Selten. Dass es bei uns kaum Stand-
ortschlieRungen gibt, hat auch mit
diesem gesunden Eigenkapitalpuf-

fer zu tun. Wir bieten Interessierten
iibrigens zurzeit Griindungschan-
ceninItalien und Spanien. Wer also
mit ihren Anlagetipps gutes Geld
verdient hat, die fachlichen Voraus-
setzungen mitbringt und in der
Sonne mit Immobilien erfolgreich
werden will, kann sich bewerben.

Wie viel Umsatz wird Engel & V6l-
kers 2016 erwirtschaften?

Nach dem Rekordjahr 2015, in dem
wir im Wohnimmobilien- und im
Gewerbesegment insgesamt 410
Millionen Courtageumsatz erreicht
haben, sollte 2016 wieder ein Re-
kordjahr werden.

Und wo soll Engel & V6lkers in zehn
Jahren stehen?

Der Weltmarkt ist riesig, 2015 lag das
globale Transaktionsvolumen bei
rund dreiBillionen Euro. In Deutsch-
land haben wir als grofter Makler
immer noch unter zehn Prozent
Marktanteil. Das heift, das Expan-
sionspotenzial ist riesig. Wir werden
weiter unsere Kernmérkte Deutsch-
land, Osterreich und Schweiz aus-
bauen, wo wir allerdings nicht die
ganz groflen Umsatzsteigerungen
erwarten konnen.

In welchen Regionen erwarten Sie
die groflen Umsatzsteigerungen?
Die sehen wir eher in Frankreich,
Spanien und Italien, wo wir mit Be-
dacht expandieren. Und wir ver-
sprechen uns viel von den USA, wo
wir 2007 begonnen haben. Hier wol-
len wir 2016 mehr als 132 Millionen
Euro Courtageumsatz erreichen.

Wie steht es mit Asien und Siidame-
rika?

Wir haben ein grofRes Biiro in Hong-
kong, aber den Rest dieser Mérkte
beobachten wir zunichst noch.

Wann knacken Sie die Marke von
1000 Engel & Volkers-Maklershops
weltweit?

Das ist schwer zu sagen, weil wir ne-
ben dem Franchisekonzept auch
mit eigenen Standorten wachsen.
Wenn wir friither in einer Metropole
20 Lizenzpartner hatten, haben wir
dort heute ein eigenes grofRes MMC.

Was ist ein MMC?

Ein Metropolitan Market Center. Vor
fiinf Jahren haben wir begonnen,
diese Center in europiischen Metro- P



10 @uroam SONNTAG | 11.6.-17.6.2016

Kopf der Woche

Christian Volkers und Kai Enders: Vorstandskollegen bei Engel & Volkers

polen aufzubauen. Dort arbeiten bis
zu 350 Mitarbeiter. Kiirzlich haben
wir je eines in Paris, Rom, Dubali,
New York, Barcelona, Madrid und
Valencia eroffnet. Und es geht wei-
ter. Mit der Zahl und der Konzentra-
tion eigener Mitarbeiter ist unsere
Servicequalitit noch mal besser ge-
worden.

Wie soll sich denn die Mitarbeiter-
zahl entwickeln?

Engel & Volkers vereint zurzeit
8000 Mitarbeiter unter der Marke.
Bis 2026 kénnten es 16 000 werden.

Was wiirde diese Verdoppelung fiir
den Courtageumsatz bedeuten?
Dass er in den nichsten zehn Jahren
auf mindestens eine Milliarde Euro
steigen sollte.

Wachstum kostet auch Geld. Kén-
nen Sie sich vorstellen, Engel & V6l-
kers an die Borse zu bringen?

Wir haben im Vorstand keine feste
Meinung dazu — und auch keinen

Zeitplan. Angesichts unserer gro-
fRen Investitionen in die MMCundin
den Gewerbeimmobilienbereich
schliefie ich einen Borsengang aber
nicht aus.

Sie sind 60 Jahre alt und haben eine
fast 40-jihrige Selfmadeunterneh-
merkarriere hinter sich. In vielen
borsennotierten Gesellschaften
darf ein Vorstand nicht viel dlter
sein. Wann horen Sie als Chef von
Engel & Volkers auf?

Von Altersgrenzen halte ich nichts.
Seit 2014 teile ich mir den Vorstands-
vorsitz mit Sven Odia, der seit 18 Jah-
ren im Unternehmen tétig ist. Das
funktioniert wunderbar und erlaubt
mir, mehr Zeit als frither von meiner
Wahlheimat Mallorca aus zu arbei-
ten und mich meiner Familie zu
widmen. So mdchte ich noch einige
Jahre weitermachen, zumal ich
mich blendend fiihle.

Schauen wir jetzt den deutschen
Immobilienmarkt fiir Leute an, die

Bild: Engel & Volkers AG

—sagen wir —300000 bis 600000
Euro investieren wollen, um fiirs
Alter vorzusorgen. Sind Normalver-
diener beim Luxusmakler Engel &
Voélkers willkommen?

Da ich vor allem in Spanien und an-
deren Regionen auflerhalb Deutsch-
lands unterwegs bin und mich dort
vor allem um sehr exklusive Objekte
kiimmere, muss mich jetzt mein
fiir Deutschland zustdndiger Vor-
standskollege Kai Enders untersttit-
zen. Lassen Sie horen, Herr Enders.

KAl ENDERS: Selbstverstindlich
sind bei uns auch Normalverdiener
willkommen. Mittlerweile haben
wir hierzulande 270 Wohnimmobi-
lien-Shops. Das heifit, wir sind nicht
nur am Starnberger See, in Ba-
den-Baden und auf Sylt prasent, son-
dern ebenso in Regensburg, Kassel
und Bremen. Das Preissegment bis
600000 Euro ist trotz der Preis-
steigerungen der vergangenen Jahre
hochinteressant.

In Stddten wie Miinchen, Frankfurt
und Hamburg kommt man mit die-
ser Summe nicht weit.
Kommtdraufan, was man erwartet.
In den Metropolen muss es fiir die-
ses Geld eben eine kleinere Immo-
bilie sein. Ganz wichtig: Mit Blick auf
das Rendite- und Wertsteigerungs-
potenzial schlagen Lage und Aus-
stattung immer die GrofRe einer Im-
mobilie. Wenn Kapitalanleger ein
Studentenapartment in einer deut-
schen Universitadtsstadt kaufen oder
ein Betreutes-Wohnen-Apartment
in einer Metropole, werden sie im-
mer profitieren.

Wie sieht es denn in Ferienregionen
aus?

Gegen alle Klischees gilt in den be-
liebtesten Gegenden dasselbe. Bes-
ser eine kleine Immobilie mit Blick
aufs Meer, den See oder die Berge
als eine grofRe Immobilie im Hinter-
land. MittelmaRige Objekte bekom-
men Anleger nur in den Sommerfe-
rien vermietet. In Toplagen sind
Auslastung, Mietpreise und Ver-
kaufbarkeit viel besser.

Zuriick zu Erstwohnsitzen: Wie
wird sich denn die staatlich ver-
ordnete Mietpreisbremse aus-
wirken?

Ich bin iiberzeugt davon, dass ins-
besondere in den begehrten Lagen
die Kauf- und Mietpreise weiter stei-
gen werden, solange die Neubauta-

tigkeit nicht den Wohnraumbedarf
deckt. Ob dasjemals gelingt, ist frag-
lich.

Und wenn eines Tages auchin
Deutschland die Konjunktur
einbricht?

Die Trends im deutschen Immobili-
enmarkt sind langfristig. Die hdu-
figste Haushaltsform ist der Einper-
sonenhaushalt. Immer mehr Men-
schen zieht es in die Metropolregio-
nen. Zudem brauchen die vielen
Fliichtlinge dort Wohnraum, wo es
Arbeit gibt. Obwohl das Neubauvo-
lumen schon angezogen hat, hinkt
es dem Bedarfweit hinterher. Daran
dndert sich auch nichts, wenn die
Arbeitslosenzahlen wieder steigen.

Die Bundesbank, Okonomen,
Finanzinstitute wie die Postbank,
aber auch Politiker warnen vor ei-
ner Immobilienblase hierzulande,
weil die Kaufpreise der Mietpreis-
und der Einkommensentwicklung
ldngst enteilt sind. Sorgen Sie sich
ebenfalls?

Manche Fachleute warnen, dass es
in der Zukunft eine Immobilien-
blase geben konnte. Bislang gibt es
aber keine. Der deutsche Markt ist
robust, weil die Kdufer in aller Regel
feste Zinsen fiir zehn oder 15 Jahre
wahlen, inzwischen im Schnitt 30
Prozent Eigenkapital einbringen,
mindestens zwei, drei Prozent Til-
gung wadhlen, die Zinsen extrem
niedrig sind und die Beschifti-
gungsquote extrem hoch ist.

Viele Kaufer hatten ihre Immobi-
lien zu100 Prozent fremdfinan-
ziert. Geht dasimmer noch so leicht
wie friiher?
100-Prozent-Finanzierungen mit
nur einem Prozent Tilgung, wie es
friiher verbreitet war, gibt es heute
kaum noch. Dafiir hat der Gesetz-
geber mit seinen strengeren Regu-
lierungen gesorgt. Viele Lander ha-
ben auch die Regeln fiir Mehrfach-
kéufer verschirft. Die miissen hiu-
fig ab der zweiten Immobilie mehr
Eigenkapital einbringen. Davon ab-
gesehen, ist Deutschland immer
noch Mieterland. Weniger als 50
Prozent der Menschen haben Im-
mobilieneigentum, obwohl das
Gros der Bevolkerung die selbst ge-
nutzte Immobilie als die beste Al-
tersvorsorge sieht. Q

Das vollstandige Interview lesen Sie
unter www.finanzen.net



