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Christian Volkers (55):
»Ein Immobilienvermittler
muss Interessenten klar
die Abschlussfrage stellen:
\Wollen Sie diese Immobilie
kaufen?'. Viele vermeiden
das, weil sie sich vor einem
Nein farchten”
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Das groBe €uro-Interview [Meinungen & Macher|
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~Sind reiche Kaufer verrickt

geworden, Herr Volkers?”

Der Chef des Luxusimmobilienmaklers Engel & Volkers, Christian Volkers,
Uber rasante Preissteigerungen bei Wohnungen und Hausern im oberen Preissegment

€uro: Herr Volkers, Ihr Unternehmen pri-
sentiert sich vor allem als Vermittler fiir
Luxusimmobilien. Deren Preise sind infolge
der Finanz- und Schuldenkrise besonders
stark gestiegen. Was haben die teuersten Ob-
jekte gekostet, die Engel & Volkers in diesem
Jahr bislang vermittelt hat?

Christian Voélkers: In Deutschland war es
eine Ferienvilla auf Sylt fiir 13 Millionen Eu-
ro. Ein tolles Haus, herrlicher Blick! Das teu-
erste Objekt in Europa war ein Villengrund-
stiick im Schweizer Skiort Gstaad. Dafiir
zahlte der Kaufer mehr als 15 Millionen Euro.
Fertige Hauser in Gstaad kosten {ibrigens
inzwischen schon bis zu 25 Millionen Euro.
€uro: Das ist doch verriickt, oder?
Vélkers: Das sind die aktuellen Marktver-
hiltnisse. Das Angebot an Wohnungen und
Hiusern in begehrten Regionen ist in den
vergangenen ein, zwei Jahren extrem knapp
geworden - die Nachfrage aber gestiegen.
Und zwar von Interessenten aus der ganzen
Welt. Das gilt insbesondere fiir exklusive
Zweitwohnsitzmarkte, also vor allem fiir
Ferienregionen. Mitunter reicht es schon,
wenn da in einer bestimmten Lage eines der
fiinf schénsten Hauser auf den Markt kommt
und drei, vier Leute es unbedingt haben
wollen. Dann steigt der Preis rasant.

€uro: Einige Marktbeobachter sprechen
inzwischen von einer Preisblase.

Volkers: Vielleicht sind manche Kiufer
scheinbar verriickt. Aber in den vergangenen
50 Jahren haben sich selbst die teuersten
Immobilien an Top-Standorten immer
gelohnt, weil die Preise weiter gestiegen
sind. Wir bei Engel & Volkers sehen keine

Signale fiir eine nachhaltige Umkehr dieses
Trends.

€uro: Wo sind Wohnimmobilien in Deutsch-
land zurzeit am teuersten?

Volkers: In Kampen auf Sylt zahlen Kdufer
im Hobookenweg, im Heideweg, im Osterhei-
deweg und im Wiesenweg zwischen 25000
und 35000 Euro pro Quadratmeter, im Ham-
burger Harvestehuder Weg und in der Gro-
fen Elbstrafie bis zu 16 000 Euro und in der
Pienzenauerstrafle im Miinchner Herzogpark
bis 10300 Euro pro Quadratmeter. In der Re-
gel geht es da um exklusive Immobilien mit
sehr schonem Blick. In Straf’en wie der Ham-
burger Elbchaussee, wo man von einer Woh-
nung auf die Elbe und von einer anderen auf
die Strafle schaut, differieren die Preise um
bis zu 100 Prozent. Nur wegen des Blicks!
€uro: Auch die Preise fiir normale Wohn-
immobilien in guten Lagen deutscher Metro-
polen sind zuletzt reichlich geklettert. Soll-
ten Normalverdiener trotzdem noch kaufen?
Volkers: Hier ist das Angebot auch zuriick-
gegangen und die Nachfrage gestiegen. Die
Menschen glauben an die Sicherheit von Im-
mobilien und sind aufgrund der Unsicher-
heiten rund um das Papiergeld - Stichwort
Euro- und Dollarkrise - nun bereit, fiir diese
Sicherheit mehr zu bezahlen. Wenn die Lage
einer Immobilie stimmt, diirfte das auch wei-
terhin eine kluge Entscheidung sein. Unsere
Vermittlungsdauer pro Wohneinheit in deut-
schen Ballungszentren hat sich {ibrigens im
Schnitt von sechs auf drei Monate reduziert.
€uro: Wie viel kosten zurzeit die teuersten
Wohnimmobilien in Europa aufierhalb
Deutschlands?

»Auf der Insel Sylt zahlten Kaufer dieses
Jahr zwischen 25000 und 35000 Euro
pro Quadratmeter fur Top-Immobilien.”
Christian Volkers im Gesprach mit €uro-
Redakteur Mario Muller-Dofel
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Meine Finca steht nicht zum Verkauf.
Da musste schon ein richtig guter

Makler kommen.”

Traumimmobilie: Self-made-Millionar Volkers auf der Terrasse seines Sommersitzes auf Mallorca. Im Hintergrund ist ein Teil
des Grundstiicks mit Weinreben, Poloplatz und Pferdegehege zu sehen. Vélkers bezeichnet diesen Platz auch als , sein Leben*

Christian Vélkers,
geboren am 20. Oktober
1955, studierte von

1975 bis 1981 in seiner
Geburtsstadt Hamburg
Betriebswirschaftslehre.
Parallel, ab 1977, betrieb
er mit Dirk Engel das Im-
mobilienbiro Engel & Cie.
Nach Engels Tod im Jahr
1986 ubernahm Vélkers
die Firma allein. Er fuhrte
das Franchisesystemim
Jahr 1998 ein, was eine
weltweite Expansion auf
heute 460 Buros ermog-
lichte. Seit 1999 firmiert
die Gesellschaft als Engel
& Volkers AG, mit Christi-
an Volkers als Vorstands-
chef. Der 55-jahrige Hob-
by-Polospieler ist verhei-
ratet und hat zwei Kinder.
Die Familie lebt in Ham-
burg und auf Mallorca.
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Volkers: In Monte Carlo in Monaco sind
dieses Jahr schon 148 000 Euro pro Quadrat-
meter erzielt worden, in der Romazzino-
Bucht auf Sardinien 100 000 Euro und in
London-Knightsbridge 76 000 Euro pro Qua-
dratmeter.

€uro: Wer zahlt solche verriickten Summen?
Volkers: Menschen, die eine Top-Immobilie
in exklusiver Lage haben wollen und fiir die
der Kaufpreis nebensichlich ist. Dazu geho-
ren zunehmend Inder und Chinesen. Die ma-
chen jetzt Kunden aus Russland Konkurrenz.
€uro: Wie lduft es ab, wenn sich ein reicher
Chinese ein schickes Hiuschen in Europa
gonnen will?

Volkers: Dann sind wir mitunter wie Reise-
unternehmer unterwegs. Der Kunde kommt
fiir eine Woche nach Europa, sieht sich zum
Beispiel Mallorca an, fliegt dann weiter nach
Sardinien, danach an die Cote d’Azur und
reist - wenn noch Zeit ist - vielleicht nach
Marbella und Griechenland, weil er gehort
hat, dass es dort auch ganz hiibsch sein soll.
€uro: Wir sprechen hier in Ihrer Finca

auf Mallorca miteinander. Hat sich schon ein
Chinese auf Reisen bei Thnen gemeldet?
Volkers: Kiirzlich war ein chinesischer Kun-
de bei einem Freund von mir zu Besuch

auf Mallorca. Mein Freund hat ihn zu mir
geschickt, weil der Kunde unbedingt die

tollste Villa auf der Insel kaufen wollte.
€uro: Wofiir brauchte er , die tollste Villa
auf Mallorca“?

Vélkers: In China entwickelt sich gerade
eine Neureichenkultur. Da wird gern beim
Geschiftsessen auf dem i-Pad gezeigt, was
man so besitzt auf der Welt. Und Mallorca ist
eben sehr in.

€uro: Haben Sie ihm Ihre Finca angeboten?
Volkers: Sie ist 400 Jahre alt und steht auch
nicht zur Disposition. Da miisste schon ein
richtig guter Makler kommen (grinst).

€uro: Wenn Ihre Makler Interessenten fiir
Immobilien haben, die nicht zum Verkauf
stehen - wie gehen die dann vor?

Volkers: Das ist eine ihrer wichtigsten Auf-
gaben: einen Eigentiimer, der nicht verkau-
fen will, vom Gegenteil zu {iberzeugen. Meist
geht das nur iiber einen hohen Preis.

€uro: Warum sollte er iiber Engel & Volkers
verkaufen? Makler gibt’s wie Sand am Meer.
Vélkers: Weil er bei uns von einem Makler-
netz mit bislang 460 Wohnimmobilien-Shops
und Gewerbebiiros in 37 Landern profitieren
kann. Eine solche Reichweite haben nur
wenige Unternehmen. Ein Vorteil fiir den
Verkéaufer ist, dass Immobilienkiufer aus dem
Ausland héufig mehr Geld zu zahlen bereit
sind als Einheimische. Und wir haben Kon-
takt zu solchen Leuten.
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Zuden Kunden,
fur die der Preis
nebensachlich
ist, gehoren zu-
nehmend Inder
und Chinesen.
Die machen
jetzt Kunden
aus Russland
Konkurrenz.”
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€uro: Vermitteln Sie noch selbst Immobilien?
Vélkers: Nein, schon seit 15 Jahren nicht mehr.
Unsere Zielmirkte sind von Lizenznehmern
besetzt. Ich kiimmere mich vor allem um die
Markenpositionierung.

€uro: Und wenn ein reicher Kunde Sie um
personliche Betreuung bittet, von Chef zu Chef
sozusagen?

Volkers: Das kommt tatsichlich manchmal
vor. Es gibt sehr vermégende Kunden, die ge-
hen nicht in einen Immobilienshop, um sich ein
Haus auszusuchen. Fiir diese Klientel ist seit
2007 unser Private Office in London zustindig,
das unabhingig vom Lizenzsystem agiert. Es ist
mit rund 20 Top-Beratern besetzt, die sehr wohl-
habende Kunden bei Bedarf durch die gesamte
Welt von Engel & Volkers begleiten. Mit diesem
Elite-Team arbeite ich gelegentlich zusammen.

€uro: Sie sagen, Zweitwohnsitze und Ferienim-
mobilien sind Lustkiufe. Haben Sie ein Beispiel,
bei dem die Lust besonders deutlich wurde?
Vélkers: Wir hatten einmal einen russischen
Kunden, der fiir eine bestimmte Lage in St.
Moritz schwirmte. Die einzige zum Verkauf
stehende Wohnung in dem entsprechenden
Haus - Kostenpunkt immerhin 15 Millionen Eu-
ro - war ihm aber zu klein. Also ging er mit An-
geboten auf die beiden Nachbarn los, die derart
hoch waren, dass die Eigentiimer schwach wur-
den. Insgesamt hat ihn seine Traumimmobilie
50 Millionen Euro gekostet - ohne Umbaukos-
ten fiir die Etage! Solche Fille sind aber die
Highlights. Unser Tagesgeschift besteht aus
Objekten zu weit niedrigeren Preisen.

€uro: Sind auch Sie unter den Immobilienkiu-
fern wegen der aktuellen Wahrungskrisen?
Volkers: Privat besitze ich mein Haus in Ham-
burg und dieses hier auf Mallorca - seit vielen
Jahren. Mehr Immobilien méchte ich nicht, weil
ich glaube, dass ein Haus mit Leben erfiillt sein
muss. Und dafiir muss man vor Ort sein. Zum
Gliick sehen das viele unserer Kunden anders.
Wir haben allerdings eine weitere Gesellschaft
gegriindet, an der ich beteiligt bin: die Engel

& Volkers Development. Die hat zum Beispiel
ein Fabrikgelinde in Hamburg gekauft, auf dem
wir jetzt Lofts bauen. Wir bauen in Hamburg
auch energiesparende Holzhiuser. Alles Ob-
jekte mit Gewinnpotenzial.

€uro: Nach Luxus klingt das aber nicht. Orien-
tiert sich Engel & Volkers nach unten?
Vélkers: Das sehen Sie falsch. Wir befassen
uns ja nicht nur mit superteuren Immobilien,
sondern wollen in den Regionen, in denen

wir prisent sind, im oberen Preissegment der
erste Ansprechpartner sein. In dieser Hinsicht
ist Kassel fiir uns wie Monte Carlo.

€uro: Legen Sie Ihr privates Geld auch in
Aktien, Anleihen oder Gold an?

Volkers: Kaum. Aufler meinen Anteilen an der
Engel & Volkers AG halte ich privat noch Beteili-
gungen an Shops von besonders guten Lizenz-
partnern. Ich kann mir auch vorstellen, dass die
AG in néchster Zeit anfingt, einige Wohnimmo-
bilienshops von Lizenznehmern abzukaufen.
€uro: Warum?

Volkers: In den 90er-Jahren schrieb ich eine

sogenannte Unternehmensfibel, in der ich Hun-
derte Standards formulierte, wie ein Makler von
Engel & Volkers arbeiten sollte. Unsere Lizenz-
nehmer miissen aber nicht alle Punkte daraus
realisieren - nur die zum Markenauftritt sind
Pflicht. Allerdings wiirden wir unser Potenzial
besser ausschopfen, wenn die Fibel von man-
chen Shops besser umgesetzt wiirde.

€uro: An welche Shops denken Sie?

Volkers: Das verrate ich nicht.

€uro: Sind Immobilien in aufstrebenden
Schwellenldndern wie China und Brasilien
etwas fiir deutsche Privatanleger?

Vélkers: In so weit entfernte und komplizierte
Mirkte sollten sich nur Profis wagen, die auch
Verluste verkraften konnen. Privatanlegern rate
ich ausschliefilich zu etablierten Regionen, die
sie gut einschitzen konnen. Es ist besser, eine
Immobilie in der Nihe mit weniger Rendite zu
haben, bei der man aber weif}, dass es auch in
15 Jahren noch gute Mieter dafiir gibt.

€uro: Verraten Sie uns noch Ihre drei besten
Verkiufertricks?

Vélkers: (iiberlegt lichelnd) Na gut: geschickt
die Motive des Kaufinteressenten abfragen, mit
ihm auf Augenh6he kommunizieren und klar
die Abschlussfrage stellen: ,,Wollen Sie diese Im-
mobilie kaufen?“ Diesen Satz vermeiden Immo-
bilienvermittler oft, weil sie sich vor einem
Nein fiirchten. Aber nur wenn der Vermittler
dieses Wortchen zu horen bekommt, kann

er ,Warum nicht?“ fragen und mit dem Kunden
weiterarbeiten.

€uro: Vielen Dank fiir das Gesprich.

Weltweite Expansion

Engel & Volkers wurde 1977 gegrtindet. Der
Hauptsitz ist Hamburg. 1998 wurde das
Franchisesystem eingefthrt. Das heif3t, die
Engel & Volkers AG vergibt Lizenzen fur
Wohnimmobilien-Shops und Gewerbeburos,
stellt Dienstleistungen wie IT-Systeme und
Weiterbildungsmoglichkeiten zur Verfugung
und kimmert sich um die Markenpflege. Zu-
dem bezahlen die Lizenznehmer, also die
selbststandigen Makler vor Ort, zehn Prozent
ihrer Vermittlercourtage an die AG. Mittler-
weile hat Engel & Volkers mehr als 460 Buros
mit 3700 Mitarbeitern in 37 Landern und ver-
mittelt auch Jachten. Der Markenumsatz war
2009 wegen der Finanzkrise auf 137 Millionen
Euro gefallen, 2010 stieg er auf den Rekord-
wert von 173 Millionen Euro. Im ersten Halb-
jahr 2011 kletterte er im Vergleich zum Vor-
jahreszeitraum um 16 Prozent auf 92 Millio-
nen Euro. Der Markenumsatz ist die Summe
der Courtagen aller unter der Marke Engel

& Volkers vermittelten Immobilien. Im ersten
Halbjahr 2011 wurden Immobilien im Wert von
2,5 Milliarden Euro vermittelt.

EMGELAVOLKERS
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