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Schriewer will Accentro zu einem deut-
schen Wohninvestor weiterentwickeln, der
auch eigenen Bestand aufbaut und oppor-
tune Chancen wahrnimmt. Und zwar nicht
nur in ostdeutschen Regionen, sondern auch
in Nordrhein-Westfalen, dem Rhein-Main-
Gebiet und Bayern, wo auch schon Bestand
vorhanden ist. „Wir betreiben Diversifizie-
rung“, sagt Schriewer und gibt zu verstehen,
dass das auch einiges mit politischen
Beschlüssen imBundeslandBerlin und in der

Bundespolitik zu tun hat. Was immer noch
geschieht, der Bestand bringt Cashflow. Vor
allem mit einem opportunistischen Ansatz.

Mittelfristig macht sich Schriewer „über-
haupt keine Sorgen“ wegen den drohenden
Einschränkungen bei der Umwandlung von
Miet- in Eigentumswohnungen, die ja vor
allem Privatisierer hart treffen könnten. „Wir
haben noch Wohnungen für rund 700 Mio.
Euro in der Pipeline. Und die sind schon auf-

D er Start für Lars Schriewer hätte
eigentlich nicht schlechter sein
können. Am 16. März wurde der
erste große Lockdown wegen

der hohen Infiziertenzahlen verkündet, am
18.März hatte er bei Accentro, das zuvor viele
Jahre von Jacopo Mingazzini geführt wurde,
seinen ersten Arbeitstag. Und da ging es ihm
und seinen Mitarbeitern wie vielen anderen
auch. „Alles war plötz-
lich ganz neu.“ Dem bis
dahin auf Privatisierung
spezialisierten Unter-
nehmen stellten sich
existenzielle Fragen:
Wie würde sich die Pandemie aufs Geschäft
auswirken, insbesondere auf Retail, also den
Direktverkauf an den klassischen Endkun-
den? „Wie soll man Wohnungen verkaufen,
wenn man sie nicht besichtigen darf?“
360.000 Euro, das kostet die privatisierte
Bestandswohnung im Schnitt, gibt ja keiner
einfach so auf Verdacht aus.Wiemanambes-
ten mit einer solchen Krise umgeht, konnte
der neue CEO auch keinen seiner Mentoren
aus der Generation 70 plus fragen. „So etwas
hatten die ja auch noch nicht erlebt.“

Klar war für Schriewer aber dann schnell:
Uns geht es jedenfalls noch besser als den
Kollegen mit Hotel- oder Gastroimmobilien.
Gewohnt wird ja bekanntlich immer. Die
Krise kann also nicht existenziell sein. Accen-
tro switchte um, botWohnungen auch via vir-
tueller Besichtigung an. Und hatte sogar Ver-
kaufserfolge.Dennochgab es indenMonaten

April, Mai und Juni einen Einbruch um 40%
im Direktverkauf. Auf Sicht fahren, hieß da
zunächst die Devise. Auch beim Einkauf hielt
sich Accentro sehr zurück. Das alles kann
zusätzlich stressig sein,wennmanals börsen-
notiertes Unternehmen quartalsweise
berichten muss an unter Umständen
besorgte Aktionäre. Schriewer schränkt da
aber ein: „Anders als bei Tankern wie einem

Dax-Konzern können
wir als flexibleres Sport-
boot unsere Ziele auch
im dritten oder vierten
Quartal noch errei-
chen.“ Vor allem, wenn

man in neue Geschäftsbereiche einsteigt.
Im Neunmonats-Bericht 2020 steht bei

Accentro nun zwar im Vergleich zu 2019 ein
Rückgang beim Umsatz von 73,4 Mio. Euro
auf 65,3 Mio. Euro, das Ebit ist von 26 Mio.
Euro auf 5,6 Mio. zurückgegangen. Schriewer
beschreibt seine Verfassung dennoch gerade
als „zukunftsgerichtet und optimistisch“. Seit
Juli haben die Geschäfte wieder deutlich
angezogen. Die Anzahl der Mitarbeiter, die
bis auf einen Corona-Fall bislang „gut durch
die Pandemie gekommen sind“, ist von rund
60 auf 80 gegenden Stromangewachsen.Und
vor allem machte sein Unternehmen jüngst
mit einer Mega-Akquisition Schlagzeilen.
Insgesamt 2.800 Wohnungen hat es erwor-
ben, gelegen in und um Berlin, Leipzig, Halle
und Gera. Damit ist der bisherige eigene
Bestand gerade mal verdoppelt worden. Das
ist natürlich ein Zeichen.

geteilt.“ Da hat das Unternehmen auch im
Vergleich zu vielen größeren ein ganz schö-
nes Pfund in der Hinterhand. Ziel ist es, die
Privatisierung und die Bestandshaltung mal
in etwa gleichberechtigt zu betreiben. Und
dabei soll eine weitere neue Strategie helfen:
Öffnung zum internationalen Kapital. „Wir
werden 2021 am Kapitalmarkt aktiver wer-
den“, kündigt Schriewer an. ImVisier sind die
USA und Asien. Dem vielenGeld, das da hän-
deringend nach Anlagemöglichkeiten sucht
und gerade wegen der weltweiten Pandemie
immer weniger Möglichkeiten hat, will sich
Accentro als qualitätsvolles Unternehmen
am sicherenWohnstandort Deutschland prä-
sentieren. Schriewer hat aus diesem Grund
auch erstmals im Unternehmen einen CFO
eingesetzt. Hans Peter Kneip (41) war zuvor
bei der LEG tätig, zuletzt als Bereichsleiter
Corporate Finance, Treasury und Control-
ling, und gehörte dem Executive Manage-
ment an.

Mit Top-Mitarbeitern und neuer Strategie
glaubt Schriewer nach seinem pandemie-
beeinflussten ersten Jahr fest an ein erfolgrei-
ches Jahresendgeschäft sowie Geschäftsjahr
2021. Der aktuelle Mega-Erwerb unterstrei-
che, „dass selbst in den pandemiebedingt
wirtschaftlich schwierigen Zeiten Erfolge zu
erzielen sind“. Jutta Ochs

Lars Schriewer, seit März CEO
von Accentro Real Estate, bringt

das börsennotierte Unternehmen
auf einen neuen Kurs. Der heißt

Ausbau der Bestandshaltung,
Diversifizierung, raus aus der

Berliner Nische und die Öffnung
für internationale Kapitalmärkte.

Von der Pandemiekrise, die
Accentro beim Einzelvertrieb

anfangs erwischte, lässt sich der
46-Jährige nicht beirren. Im
Gegenteil: Sie biete seinem

Unternehmen auch Chancen.

Das Accentro-Projekt Riehmers
Hofgarten mit 98 Einheiten im Berliner

Bezirk Kreuzberg. Quelle: Accentro

Privatisierer Accentro geht mit
neuem Chef auf Kurs Bestand

Wie Wohnungen
verkaufen, wenn man sie
nicht besichtigen darf? „Wir haben den

Bestand verdoppelt
und noch aufgeteilte

Wohnungen für
700 Mio. Euro in der

Pipeline.“

Lars Schriewer, CEO
von Accentro

Quelle: Accentro
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D er Name „Lakeward Real Estate
Fund – European Opportunities I“
beschreibt den ersten Immobilien-

fonds des Schweizer Investmentmanagers
nicht ganz präzise. Denn zum einen setzt er
nicht auf einebreite Streuungüber viele euro-
päische Länder, sondern ist überwiegend auf
Deutschland fokussiert, zum anderen zielt er
nicht wie ein klassischer Opportunity-Fonds
auf Schnäppchenkäufe aus Notsituationen.
„Es geht uns nicht um die sogenannten dis-
tressed situations“, sagt Lakeward-CEO
Simon Koenig. „Wir kaufen zwar opportunis-
tisch, aber mit dem Ziel einer guten und dau-
erhaften Partnerschaft. Die Möglichkeit,
mehrere Projekte zusammenmit Entwicklern
zu machen, ist uns mehr wert, als die aller-
letzten Prozentpunkte Rendite aus dem
Engagement herauszupressen.“

Gesucht werden alle Arten vonBeteiligun-
gen, vom Forward-Deal bis zum Joint Ven-

ture, sowohlNeubauvorhabenals auchRepo-
sitionierungen im Bestand. Verkauft werden
sollen die fertigen Projekte an institutionelle
Investoren.

Bescheiden sind die Renditeziele des
Fonds dabei nicht. Zwischen 10% und 15%
Gesamtrendite (IRR) p.a. werden angepeilt.
„Geld verdienen kann man im günstigen
Ankauf oder beim Verkauf“, sagt Koenig und
lässt durchblicken, dass er eher auf den Exit
setzt. „Wir versuchen, im Einkauf gute Quali-
täten zu finden. Manchmal sind dabei die
Anfangsrenditen eher niedrig, aber die Werte
lassen sich im Projektverlauf durch aktives
Asset-Management, eine Verbesserung des
Umfelds oder der Lagequalität steigern.“ Als
Beispiel für diese Strategie nennt er das
Wohnquartier Mittenmang am Rande der
Berliner Europacity, das zusammen mit der
Groth-Gruppe entwickelt wurde. „Als wir
damals das Grundstück kauften, war von der
künftigen Entwicklung des Standorts noch
nichts zu sehen. Wir sind bei solchen Vorha-
ben in der Lage, die visionäre Brille aufzu-
setzen.“

EinweitererHebel, umdie Renditeziele zu
erreichen, ist die Finanzierung. Während
IRR-Renditeerwartungen um die 15% meis-
tens bei Mezzaninefonds zu finden sind, ist
Lakeward European Oppportunities I ein
„echter“ Immobilienfonds. Er ist für Eigenka-
pitalquoten von projektabhängig ca. 30% bis
40% gut und steckt damit deutlich mehr Geld
in die Vorhaben als ein Mezzanineinvestor.
„Dass wir hartes Eigenkapital bieten, kommt
bei den Banken in der Regel gut an“, weiß
Koenig. Die Formel dahinter lautet: Je mehr
Eigenkapital im Projekt, umso günstiger die

Fremdkapitalkosten. Das kommt wiederum
der Kapitalrendite zugute.

Die deutlich gestiegene Zurückhaltung
der Immobilienfinanzierer seit Beginn der
Corona-Krise sieht Lakeward als Einstiegs-
chance. „Die Kreditanforderungen bei Ent-
wicklungsprojekten sind deutlich gestiegen.“
Das typische Investitionsvolumen eines
Lakeward-Fonds liegt bei 40 Mio. Euro bis
150 Mio. Euro, höhere Summen sind auch
kein Problem. „Wir möchten uns als frische
Alternative zu den Mezzanine-Finanzinves-
toren anbieten, die auftretende Probleme
unternehmerisch am runden Tisch löst und
nicht durch die Auslegung von Paragraphen
in Mezzanineverträgen.“

Das Kapital des Fonds wird rund acht
Jahre lang gebunden sein. Bei einem Ziel-
Eigenkapital von 200Mio. Euro und derMög-
lichkeit, Teile davon in mehreren Projekten
zu recyceln, ist damit am Ende ein Bruttoent-
wicklungsvolumen von bis zu 750 Mio. Euro
umsetzbar. Besonderes Interesse hat Lake-
ward an den Regionen Rhein-Main, Rhein-
Neckar, dem Großraum München, Berlin
und Brandenburg, der Region Köln/Düssel-
dorf und Leipzig.

Unter den Assetklassen steht Wohnen für
den Fonds im Vordergrund, Quartiersent-

wicklungen sind ebenfalls möglich. Der
Fonds hat sich dabei vor allem dem Thema
„innovatives Wohnen“ verschrieben, worun-
ter Koenig Betreiberkonzepte wie Boar-
dinghäuser und Co-Living inklusive inte-
grierten Arbeitsräumen versteht. „Die Men-
schen haben gemerkt, dass es angenehm ist,
im Homeoffice zwei Tage die Woche neben
der Familie zu arbeiten.Das ist einGewinn an
Lebensqualität, den sie der Wirtschaft nach
dem Ende der Corona-Zeit nicht zurückge-
ben wollen.“

Dass die absehbare Corona-Rezession
dem Fonds seine kalkulierten Exit-Preise ver-
hageln könnte, glaubt Koenig nicht. Vorha-
ben, die jetzt gestartet würden, seien erst in
ein paar Jahren verkaufsreif. „Dann kommt
wieder eine Aufschwungphase nach der

Krise. Da in den Jahren dazwischen die Ban-
ken noch weniger Projekte finanziert haben
werden als vorher, wird der Nachfrageüber-
hang nach Wohnungen noch höher sein als
heute schon.“ Soll heißen: Sinkende Woh-
nungspreise sind für die Zukunft sehr
unwahrscheinlich.

Lakeward wurde 2016 gegründet und ist
ein Spin-off des Schweizer Family-Offices
von Daniel Aegerter, Armada Investment.
Das Unternehmen investiert bereits seit eini-
gen Jahren in deutsche Immobilien, unter
anderem in das Kienzle-Areal in Stuttgart-
Bad Cannstatt, das Quartier N1 in Sindelfin-
gen, das P89 Office in Berlin-Friedrichshain
und das Wohnquartier Ferdinand’s Garden
im Ortsteil Hohenschönhausen des Berliner
Bezirks Lichtenberg. Monika Leykam

Hohe Fondsrendite durch viel Eigenkapital
Der Investmentmanager

Lakeward aus der Schweiz hat
seinen ersten Immobilienfonds
gestartet. In Deutschland setzt

Gründer und CEO Simon
Koenig auf zweistellige

Renditen. Dafür sucht er
langfristige Partnerschaften

mit Projektentwicklern.

Im Berliner Wohnquartier
Mittenmang wurde das

Lakeward-Living-Konzept mit
„sozialem Mehrwert“ umgesetzt.

Quelle: Lakeward Management AG

Wir sehen Deutschland als den wichtigs-
ten, einflussreichsten und robustesten

Markt in Europa“, sagt Nick Preston, Fonds-
manager von Tritax EuroBox. „Die deutsche
Wirtschaft befindet sich seit langem in guter
Verfassung, undwir haben in den letzten fünf
bis zehn Jahren ein starkes Wachstum des
Online-Einzelhandels erlebt.“ Das werde
durch die Corona-Krise zusätzlich beschleu-
nigt. Nicht zuletzt deshalb will Preston den
Anteil deutscher Anlagen innerhalb seines
paneuropäischen Portfolios erhöhen.

Zwölf Logistikimmobilien hat Tritax Euro-
Box derzeit im Bestand. Fünf davon liegen in
Deutschland. Standorte sind etwa Peine und
Wunsdorf bei Hannover, Bochum und Bre-
men. Drei der Objekte wurden vom Projekt-
entwickler und Vermögensverwalter Dietz
aus Bensheim gebaut. Die Südhessen sind
der deutsche Partner von Tritax EuroBox. Das
bringt den Briten zwei Vorteile: ÜberDietz als
Vermögensverwalter vor Ort halten sie als
Eigentümer Kontakt zu den Mietern. „Und
wir haben Zugang zu der Entwicklungspipe-
line von Dietz, die lang und stabil ist“, betont
Preston.

„Wir haben Grundstücke mit einer
Gesamtfläche von etwa 2 Mio. m2 in der Ent-
wicklung“, erklärt Firmenchef Wolfgang
Dietz. Die Hessen behalten eine mindestens
zehnprozentige Beteiligung, wodurch die
eigenen Interessen gesichert bleiben. Dies sei
von Anfang an eine Bedingung für die Part-
nerschaft gewesen. „Die Zusammenarbeit
mit Tritax ist interessant, um die Diversifizie-
rung unseres eigenen Portfolios zu unterstüt-
zen“, sagt er und fügt an: „Für uns ist die Part-
nerschaft eine gute Basis, um gemeinsam
weiter zuwachsenund als Vermögensverwal-
tungspartner für Deutschland involviert zu
bleiben.“

Interessant für die beiden Partner sind die
Logistikregionen um München, Stuttgart,
Köln, Frankfurt und Hamburg. „Aber in
diesen Regionen gibt es eine riesige Nach-
frage und nur ein sehr geringes Angebot, weil
Grundstücke dort sehr teuer und begrenzt
verfügbar sind, sodass wir etwas weiter
schauen müssen“, betont Dietz. In den
vergangenen fünf Jahren seien andere Teile
des Landes wie etwa die Region um Leipzig
und insbesondere um Berlin stark geworden.
Doch der Wettbewerb um Flächen ist hart.
„Wir versuchen deshalb, Grundstücke direkt
von den Kommunen, aber auch von
großen Unternehmen, die revitalisierte
Brachflächen anbieten können, zu erwer-
ben“, sagt Dietz.

Tritax hat jüngst Jahreszahlen veröffent-
licht. Danach ist der Wert des Immobilien-
portfolios zum30. September 2020 gegenüber
dem Vorjahr um etwa ein Fünftel auf rund
838 Mio. Euro gestiegen. Peter Dietz

Tritax will mit
Dietz wachsen
Die Londoner Tritax-Gruppe will
mehr Logistikimmobilien aus
Deutschland in ihr Portfolio
nehmen. Dabei setzen die Briten
auf den Entwickler Dietz.


