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Individuelle Lösungen  l   Verlagsbeilage:  ImmobilienVerlagsbeilage:  Immobilien  l   Offenes Gespräch

„Finanzierung jenseits  
von core und core plus“

Die Kreditvergabepraxis hat sich verän-
dert, Basel III steht bevor. Das sind nur 
zwei Faktoren, weshalb die Immobilien-
wirtschaft vor neuen Herausforderungen 
steht. Wer sicher investieren will, hört seit 
geraumer Zeit auf das Zauberwort Core, 
vor allem auch im Hinblick auf die Finan-
zierung. Doch was verbirgt sich dahinter?

Die René Reif Consulting hat zum The-
ma „Finanzierung jenseits von core und 
core plus“ gemeinsam mit der Akademie 
der Immobilienwirtschaft (ADI) zu einem 
Podiumsgespräch in das Seerestaurant in 
der Messe München eingeladen. Rund 150 
Gäste – von Bankern (gut ein Viertel) über 
Makler, Projektentwickler bis hin zu 
Rechtsanwälten war die gesamte Branche 
vertreten – hörten gespannt zu, was Ex-
perten mit ganz unterschiedlichem Hinter-
grund zu dem Thema zu sagen hatten.

Nicht nur das Einführungsreferat von 
Benedikt Huber von René Reif Consulting 
machte schnell klar, dass „Core“ und das 
mit etwas mehr Rendite, aber auch mehr 
Risiko verbundene „Core plus“ ganz und 
gar nicht eindeutig definiert ist. Die unter-

schiedlichen Einschätzungen in der von 
René Reif moderierten Runde unterstri-
chen dies eindrucksvoll.

Professor Hanspeter Gondring, wissen-
schaftlicher Leiter der Akademie der Im-
mobilienwirtschaft ADI, nahm den Disput-
enten schon mal allen Wind aus den Se-
geln, in dem er erklärte, Core sei kein wis-
senschaftlich fundierter Begriff. Er 
definierte die Immobilie als eine beson- 
dere Asset-Klasse.

Thomas Jebsen, zuständig bei der Baye-
rischen Landesbank für die Immobilienfi-
nanzierung, meinte, dass die Immobilien-
praxis diesen Definitionsschritt nicht mit-
gemacht habe. Für sie sei ein Risikoab-
gleich wichtig. Mit Blick auf Basel III sei es 
notwendig, das Risiko, das ja den möglichst 
hohen Gewinn verspricht, entsprechend 
hundertprozentig „einzupreisen“.

Diesem „Einpreisen“ setzte René  
Beckert vom Münchner Immobilienzent-
rum der DG HYP den notwenigen Liquidi-
tätspuffer entgegen. Um diesbezüglich den 
Kapitaldienst sicher bedienen zu können, 
ist die genossenschaftliche Struktur mit 

den Raiffeisen- und Volksbanken ein Vor-
teil. Diese Struktur lässt ihn auch außer-
halb Münchens gute Standorte für ein loh-
nendes Immobilieninvestment finden.

Voll die bayerische Landeshauptstadt 
im Fokus sieht dagegen Rupert Hackl, der 
Münchner Niederlassungsleiter der Euro-
hypo. Dass sich gerade hier die Core-Ob-
jekte finden, habe auch die Immobilien-
Messe MIPIM Anfang März bestätigt. Sein 
Haus habe sich auch bislang schon erfolg-
reich in der Königsklasse der Münchner 
Core-Immobilien engagiert. Dazu zählt 
auch die Begleitung diverser Projektent-
wicklungen in der City.

Auf dem Investmentmarkt sind solche 
Core-plus-Immobilien allerdings immer 
seltener. Beim anschließenden Get to-
gether zeigten sich die Gäste ebenso wie 
die Mitveranstalter ADI und COFELY be-
geistert von der Initiative. Alle waren sich 
einig, dass die Mischung aus Information, 
Diskussion und Begegnung dem Markt 
und seinen Akteuren mehr als gut tut. Der 
mit viel positivem Feedback gelobte René 
Reif avisierte als Termin für die nächste 
Veranstaltung den Herbst. „Themen gibt’s 
reichlich“, sagte er. „Und wenn sie alle so 
intensiv und von ganz unterschiedlichen 
Standpunkten her diskutiert werden, kön-
nen wir nur alle davon profitieren. Ein-
schließlich unserer Mitveranstalter und 
Sponsoren.“ Diese waren an diesem Abend 
ADI  und COFELY GDF SUEZ.

Die René Reif Consulting GmbH, ein 
Unternehmenszweig der René Reif Fir-
mengruppe, ist seit über 20 Jahren in der 
Strukturierung für wohnwirtschaftliche 
und gewerbliche Immobilienfinanzierun-
gen (EK und FK) erfolgreich tätig und bie-
tet ihren Kunden kreative Investitions- und 
Finanzierungslösungen auf unabhängiger 
Basis an.

Unterschiedliche Blickweisen runden das Bild der Situation ab: Bei der Gesprächs
stunde (v. li.) René Reif, Thomas Jebsen, René Beckert, Professor Hans-Peter Gondring 
und Rupert Hackl. 

Neue Herausforderungen für Kreditnehmer wie für  
Kreditgeber – dass dies ein wichtiges Thema in der 
Immobilien- und in der Finanzlandschaft ist, hat das Tref-
fen mit der René Reif Consulting (siehe nebenstehenden 
Bericht) einmal mehr deutlich gezeigt. Worin René Reif 
die Aufgabengebiete seines Unternehmens und seiner 
Mitarbeiter sieht, darüber haben wir mit ihm gesprochen.

Ihr Unternehmen bezeichnen Sie als 
Consulting, warum nicht einfach Finanzie-
rungsberatung? Ist das ein Beitrag zur eng-
lischen Sprache in der Geschäftswelt oder 
steckt mehr dahinter?

Das lateinische Wort consultare be-
zeichnet zweierlei: befragen, aber auch be-
raten und beratschlagen. Genau das ist der 
springende Punkt. Projektentwickler, 
Fondsgesellschaften, Unternehmen aber 
auch Kreditinstitute kommen zu uns und 
fragen uns nach unserer fachlichen Mei-
nung. Dabei hat jeder seine ganz individu-
elle Frage- und Problemstellung, auch 
wenn diese auf den ersten Blick mitunter 
ganz ähnlich scheinen.

Dabei geht es ja auch um völlig unter-
schiedliche Größenordnungen. Wer die 
passende Finanzierung für ein Bestandsob-
jekt sucht, spielt doch meist in einer ande-
ren Liga als derjenige, der ein ganzes Areal 
realisieren will oder sich gar an eine Pro-
jektentwicklung wagt. Wie weit geht ihre 
Tätigkeit dabei?

So sehr sich das auch in der finanziellen 
Größenordnung bei der Umsetzung unter-
scheidet - eines haben all diese Vorhaben 
gemeinsam: Es muss immer eine sorgsa-
me und umfassende Analyse erstellt und 
die jeweiligen Realisierungsmöglichkeiten 
kritisch hinterfragt und aus verschiedlichs-
ten Blickwinkeln betrachtet und unter-
sucht werden. Erweist sich das Konzept 
als tragfähig, gilt es, die jeweils individuell 
besten Möglichkeiten zu finden, um das fi-
nanzielle Delta zwischen vorhandenem Ei-
genkapital und benötigtem Finanzierungs-
volumen herauszuarbeiten. Unsere jahr-
zehntelange Erfahrung in unserem Spezi-
alsegment hilft, nicht nur den jeweils 

individuell passenden Weg, sondern auch 
den oder die für die jeweilige Situation pas-
senden Finanzpartner zu finden.

Haben diese denn - nicht zuletzt mit Blick 
auf die nach der Finanzkrise noch schärfe-
ren Vorgaben - überhaupt noch unter-
schiedliche Handlungsspielräume?

Schwerpunkte und die Ausrichtung 
sind unterschiedlich. Allein schon unser 
letztes Podiumsgespräch in München hat 
gezeigt, von welch verschiedenen Positio-
nen die einzelnen Bankinstitute ihre Arbeit 
betrachten. Außerdem ist es wichtig zu 
wissen, wer welche Mittel für welche Art 
von Projekten im avisierten Zeitraum zur 
Verfügung stellt.

Kommen wir noch einmal auf den Begriff 
Consulting im Sinne von beratschlagen zu-
rück: Bedeutet das, der Ratsuchende er-
wartet von Ihnen nicht nur einfach die Lö-
sung, sondern ist in deren Findung mit 
eingebunden?

Genau das ist ganz entscheidend. Die 
individuelle Lösung beziehungsweise eine 
objektspezifische Konzeption kann nur zu-
sammen, also mit dem Darlehensnehmer, 
entstehen. Nur wenn jeder seine persönli-
che Expertise, seine Bedürfnisse und Ge-

danken mit einbringt, kann ein ganzheitli-
ches Konzept entstehen. Und mit diesem 
führen wir dann eine gezielte und volumen-
sabhängige Ansprache, bei den dann in 
Frage kommenden Kreditinstituten durch. 

Inzwischen ist Ihr Team gewachsen. Dass 
auch Mitarbeiter aus den Anfängen heute 
noch in Ihrem Unternehmen sind, zeigt, dass 
für Sie zum beruflichen Erfolg auch das 
menschliche Miteinander gehört  ...

Das ist ein ganz wichtiger, mitunter  der 
entscheidende Faktor. Auch  hier ist die 
richtige Teambildung mit ausschlagge-
bend für den Erfolg. Und hier haben wir 
sukzessiv und ganz gezielt an unserem 
Dreamteam gearbeitet. Alle notwendigen 
Sparten sind in unserem Haus mit hoch-
qualifierten Mitarbeitern die gänzlich aus 
den unterschiedlichsten Kreditinstituten 
kommen, besetzt. Sie sprechen die Spra-
che, verstehen die Wünsche aber auch die 
Ängste ihrer Ansprechpartner bei Manda-
ten, Banken oder Equitypartnern. 

Der große Anklang, den Ihre Veranstal-
tung „Finanzierung jenseits von core und 
core plus“ hatte, lässt auf weitere Diskus-
sionsrunden hoffen. Welche haben Sie als 
nächste angedacht?

Der Erfolg war überwältigend und wir 
sind mit Lob überhäuft worden. Das The-
ma aber auch die Offenheit der Teilneh-
mer untereinander waren der Erfolgsga-
rant des Abends. 

  
Unsere nächste Veranstaltung findet im 
September statt und steht unter dem Motto 
„Auswirkungen der aktuellen Kreditpolitik auf 
Stadtplanung und Entwicklung“.
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