IMMOBILIEN

In Brixen richtete sich die Kaufnachfrage neben
dem Stadtzentrum vor allem auf die ruhigen Randlagen mit
Immobilien auf groBen Grundstiicken, weitlaufigen Aul3en-
bereichen und Panoramablick. Fir Ein- und Zweifamilien-
hauser zahlten Kaufer bis zu 1,1 Mio. Euro, besonders be-
gehrte Neubauwohnungen erzielten Kaufpreise von bis zu
6.000 Euro pro Quadratmeter.

Auch in der Stadt Bruneck konzentriert sich die
Nachfrage neben dem Zentrum verstarkt auf die landlichen
Randgebiete. Vor allem junge Paare und Familien sind hier
auf der Suche nach Immobilien mit viel Platz. Fir Hauser in
ausgezeichneter Lage wurden im vergangenen Jahr Spit-
zenpreise von 2,8 Mio. Euro erzielt. Apartments wechselten
fuir bis zu 12.000 Euro pro Quadratmeter den Besitzer.

Besonders grof3 war die Immobiliennachfrage im
vergangenen Jahr in Meran, der zweitgré3ten Stadt Sidti-
rols. K&ufer interessieren sich hier vor allem fir Immobilien
im Stadtzentrum sowie in den Gegenden Obermais, Un-
termais, Dorf Tirol, Schenna sowie Algund. Villen in sehr
guter Lage erreichten Spitzenpreise von 2,5 Mio. Euro,
Apartments in ausgezeichneter Lage kosten bis zu 8.000
Euro pro Quadratmeter.

Die geographisch auflerhalb Sidtirols gelegene
Gemeinde Cortina d’Ampezzo gehort zu den beliebtes-
ten Sommer- und Wintersport-Regionen lItaliens. Hier z&h-
len die Gegenden Cianderies, Via Cantore, Via Pralongo,
Via Spiga, Pecol und Via Faloria zu den am starksten nach-
gefragten Adressen. Die Spitzenpreise fiir Hauser in Topla-
ge erreichten hier im vergangenen Jahr rund 3,8 Mio. Euro.
Exklusive Apartments erzielten Quadratmeterpreise von bis
zu 20.000 Euro.

In fast allen Stadten Sudtirols machen auslandi-
sche Kunden den GroRteil der Immobilienkaufer aus. So
stammen durchschnittlich 40% der Kaufer aus Deutsch-
land, 20% aus anderen Regionen ltaliens sowie jeweils 5%
aus der Schweiz, Spanien, den Niederlanden und GroRRbri-
tannien. Besonders hoch ist der Anteil auslandischer Kau-
fer in Meran (75%), gefolgt von Bozen (65%) und Bruneck
(60%). Lediglich in Brixen dominieren italienische Kaufer
(70%). Objekte in Cortina d’Ampezzo werden fast aus-
schlieBlich von inlandischen Kéaufern nachgefragt (98%).

Im Fokus stehen dabei neben den zentralen La-
gen vermehrt Randgebiete, die viel Ruhe und Privatsphare
bieten. Infolgedessen haben vor allem die Randlagen der
Stadte in 2021 einen deutlichen Nachfragezuwachs erfah-
ren”, konstatiert Elfi Untergassmair.

Fir das verbleibende Jahr geht Engel & Vdlkers
von weiteren Preissteigerungen in Sidtirol aus. ,Die knap-
pe Angebotssituation sowie die bestandige nationale und
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vor allem internationale Nachfrage nach Immobilien in der
italienischen Alpenregion werden auch weiterhin einen
leichten Preiszuwachs bewirken, jedoch nicht auf Vorjah-
resniveau. Im Fokus werden dabei vermehrt die Randregio-
nen stehen”, resumiert Elfi Untergassmair. [

SERIE:
DER*5*MINUTEN*HOSPITALITY*EXPERTE*

Was kostet ein 100 Zimmer 4* Vollhotel und
was ist es wert?

Winfried D. E. Voélcker

Wer Geld in Hotels investiert hat
eine klare Risiko-Rendite-
Vorstellung. Man mdchte mit
Hotels ja nicht sein Geld verlie-
ren, das man in Hotels verdient
hat, oder? Wird ein Hotelprojekt
nach den Regeln des ,GEN-
. etischen MIx“ entwickelt und
Zv‘ vom Betreiber 360° vernetzt, mit
mvosiernosptaiyse . den 5 Marketing-Mix-Forces,
professionell und empathisch

geflhrt, ist der Erfolg nicht zu verhindern.

Es geht es um die ,GEN-iale* Emulsion aus den Wurzeln
des Standortes mit einem individuellen Betreiberkonzept.
Keine ,Null-8-Fuffzehn“-Konzern-Dublette. Es geht darum,
den Gasten das zu geben, was sie wirklich wollen. Sie seh-
nen sich danach ihre Bedarfe, Wiinsche, Bediirfnisse, Ge-
schmacker, Geliiste und auch die kleinen Sehnsiichte herz-
lich emotional befriedigt zu bekommen, dass es zu einer
Sucht wird, dort immer wieder einzukehren und einfach
dazuzugehoren...

Das Rezept hei3t ,GEN-etischer-Mix“. Die Ver-
schmelzung von Standort, Konzept und Betreiber. Architek-
ten kénnen planen und bauen, Hoteltheaterwelt mit blh-
nenbildnerischer Gestaltung konnen die meisten nicht.
Bauherrenziele? Fehlanzeige. Designer kdnnen noch so
viel ,schnuffeln“, ,Me-too“ lebt nicht lange. Eine Marketing-
Research-Studie dauert drei Monate. Muss man kdnnen
und kostet: ,Braucht doch keiner, kennen wir doch alles...”

Ein Sprung zu Tom Peters ,In Search of
Excellence: Walt Disney versammelt neue Mitarbeiter zur
Begrufung durch den CEO. Der fragt auf groRer Buhne:
.Was macht General Motors?“ Antwort der Neuen: ,GM
makes Cars!“ 2. Frage: ,Was macht McDonalds?" Die Ant-
wort: ,McDonalds makes Hamburger!!* Rhetorische Pau-
se. Dann fragt der CEO: ,Und was macht Disney?" Betrete-
nes Schweigen. Dann der CEO mit sonorer Stimme:
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.Disney makes people happy‘. Kann man eine Vision
fur alle Hotelbaubeteiligten und das Ensemble besser in
Worte fassen?

Hotelleute und Gastronomen, Vertreter des zweit-
altesten Gewerbes, sind Handler in Sachen des Glicks.
Haben sie Spald an der Gastgeberrolle, bieten sie jeden
Tag rundum befriedigende Erlebnisbiihnen der Gastlich-
keit, dann strdomen die Menschen ihnen zu. Umséatze und
Gewinne kommen wie von selbst, und auf der ,Customer
Journey”, im Internet, zeigt sich der Unterschied bei der
Kaufentscheidung und Direktbuchung fiir so ein Hotel.
Seelenlose ,strategische Fits*, dagegen, die Wiederholung
funktionierender Einfachheit als hochste Form der Exzel-
lenz, sieht fir mich anders aus.

Zurick: Was kostet ein Hotel und was ist es
wert? Die Bank sagt: ,So viel wie einer dafur zahlt." Der
Bauherr: ,So viel wie die Gestehungskosten uber alles”
handelt es sich um ein ,Null-8-Fuffzehn-Hotel“. Ein Motel
One kostet hochstens 70.000 Euro pro Zimmer uber
alles. Weil das Motel One Konzept seiner Clientelle ver-
lasslich bietet, was die will und das Hotel sicher im ersten
Jahr schon 85% Belegung erzielt, liegt der Wert eines
Motel One mit der Er6ffnung bereits tiber 100.000 Euro.

Wirtschaftlich gesehen gibt die 1000-er-Regel
Aufschluss: Die im Durchschnitt Gber drei Jahre erzielte
ARR (Average Room Rate, netto/netto), z. B. 87,00, Euro
multipliziert mit Faktor 1000 ergibt den Zimmerwert Uber
alles. Der Wert eines 100 Zimmer Vollhotels lage dem-
nach bei 8,7 Mio. Euro Investitionsstau und konzessions-
bedingte Auflagen sind abzuziehen. Zuschlage ggf. fir ein
groRes Grundstlck, exquisite Lage oder andere USP’s.

Ob 87 Euro oder doch 98 Euro (plus USt.) bei der
Reservierung verlangt werden, verprellt noch keinen Gast.
Dem Owner/Operator bringt es bei 65% Belegung
260.975,00 Euro zusatzlichen Netto-Gewinn. Andersrum:
261.000 Euro multipliziert mit Faktor 15 ergibt eine Wert-
steigerung des Hotels von 3.915.000,00 Euro. Erfolg hat
man nicht, man schafft ihn sich...
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Ein anderer Weg, z. B. fir ,Owner/Operator* via
GOP nach USALI. Ein Hotel mit 8.7 Mio. Euro Gesamtum-
satz erwirtschaftet einen GOP (B Il) von 30%, entspre-
chend 1.5 Mio. Euro Ist das Haus in Top-Zustand, funktio-
niert Faktor 20. Vor zehn Jahren lag der Faktor beim 12,5-
fachen. In der letzten Boom-Periode handelte man Hotels
bis zum 28.5-fachen. Letzteres ergdbe einen Wert von
42.75 Mio. Euro Die Gestehungskosten fir ein 100 Zimmer
4 Sterne+ Vollhotel diirften aber 20.0 Mio. Euro nicht tiber-
steigen. Banker rechnen vorsichtig mit dem 15-fachen...

Das A & O sind fir mich, ohne Wenn und Aber:
Konzept & Betreiber. Den optimalen Exit-Value erarbeitet
nicht der Architekt, sondern der Betreiber durch sein Ver-
mogen den Laden zum Brummen zu bringen auf das die
Umsétze nur so sprudeln. Doch auch der beste Hotelmana-
ger oder Betreiber kann aus einer Ente keinen Schwan
machen. Mit meinen einfachen Worten heil3t das: ,Beginne
nie, ohne das Endziel vor Augen und sei wachsam, denn
der Architekt ist der natirliche Feind des Hoteliers”...

Bei Verpachtungen sieht das ganz anders aus.
Kriegs- und Pandemie-Regelungen lasse ich mal auRen
vor. Ein Investor rechnet im Dreisatz: Kosten, Pachterlose,
Gewinn. Mit Double-Net Vertrag sollte er nicht mehr als 2/3
des prognostizierten GOP’s erhalten. Bietet der Pachter
mehr als 70% seines Bruttogewinns, beginnt schnell die
Abwartsspirale. Es wird am Personal (Service!), der In-
standhaltung (Qualitat), an Ersatzbeschaffungen und Riick-
stellungen gespart. Einige Hotelgruppen wachsen mit
héchsten Pachtangeboten - nachverhandeln kann man ja
immer noch...

Ein nachhaltiger GOP steht im dritten Jahr fest.
Geht’s auch friher? Klar doch, wenn der Betreiber von
Stunde Eins an im Container am Projekt und Pre-Opening
arbeitet, ein dezidiertes Market Research absolviert, das
Raumprogramm mit Produkt- und Angebots-Mix, People-
Mix, Preis- und Konditionen-Mix und mit Uberzeugendem
Kommunikationskonzept und IT Vertriebskonzept, der Kon-
kurrenz Uberlegen, plant und umsetzt. Dann kennt er seine
Erlospotentiale, alle Kosten, die dazugehdren und was er
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sich leisten kann. Spatenstich ist Pre-Opening-Stichtag.
Das Grand-Opening mit passenden Schwé&nen, gut trai-
niert, bestens bezahlt und mit 15% versteuertem Bedie-
nungsgeld zusatzlich entlohnt, garantiert drei Jahre spéater
den geplanten Erfolg. Erfolg hat man nicht, man muss ihm
entgegen gehen. [

WAS ZUM TRAUMEN

Zweitimmobilie auf den Bahamas, den Caymans
oder den Turks- und Caicosinseln

Passend zum Beginn der Urlaubs- und Hurricanesai-
son verdffentlichte Engel & Volkers aktuell eine Un-
tersuchung zum karibischen Immobilienmarkt, der
sich vor allem durch Objekte fir die Einkommensstar-
keren auszeichnet. Internationale Kunden sorgen hier
auch in Tiefdruckzeiten fir ein Nachfragehoch. (CW)

Die Karibik zahlt zu den weltweit exklusivsten Zweitwohn-
sitzmérkten und kombiniert die Vorzige des gehobenen
Lebensstils mit einem reichhaltigen Kultur- und Freizeitan-
gebot. Seit vielen Jahren gilt die Inselregion nicht nur als
paradiesische Kulisse fiir Hollywood-Blockbuster, sondern
auch als Eldorado und Ruckzugsort fur High-Net-Worth-
Individuals (HNWIs), beruhmte Personlichkeiten sowie
européische Aristokraten. Aufgrund der direkten Flugan-
bindung und geringen Distanz dominieren Kunden aus
den USA und Kanada die Kauferschaft.

Direkt vor der Kiste Floridas gelegen, gehéren
die Bahamas zu den beliebtesten Destinationen. Das in-
vestorenfreundliche Klima macht den Markt insbesondere
far auslandische
Kaufer interessant.
Mit ihrer bewegten '
Geschichte als Pira-
tenhochburg und
Kulisse flr zahlreiche
Hollywood-Klassiker
tiben die Bahamas §
eine Faszination aus.
Die pittoreske Insel-
region nimmt aber
auch eine Vorreiter-
rolle im Bereich des
digitalen Bankings
ein und zahlt welt-

weit zu den weni-

gen Orten, wo die Beachfront Apartments am Cable Beach,
Quelle: Engel & Volkers Bahamas

rechtlichen Rah-

menbedingungen den Anforderungen der Kryptobran-
che entgegenkommen. So hat beispielsweise FTX, die
zweitgréRte Kryptoborse der Welt, ihren Hauptsitz auf die
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Bahamas verlegt. Dies steigert die Attraktivitat der Inselre-
gion, die auch fiir immer mehr Eigennutzer und Kapitalanle-
ger als Erstwohnsitzstandort infrage kommt, so Colin Light-
bourn, Lizenzpartner von Engel & Vélkers auf den Ba-
hamas.

Die hochsten Preise werden derzeit in der Haupt-
stadt Nassau auf der Insel New Providence erzielt. Anwe-
sen in erster Meereslinie in privaten Wohnanlagen mit

eigenen Yachthéfen, Golfplatzen und Club-
house-

Annehmlichkeiten

sind besonders

beliebt. Zu den Pre- |
mium-Adressen  ge-
héren Lyford Cay,
Ocean Club
Estates und Albany,
wo Villen in kirzester g
Zeit vermarket wer- |
den und Kaufpreise
zwischen 20 bis 30
Mio. US-Dollar ran-
gieren (circa 18,77
bis 28,15 Mio. Euro).
Auf Paradise Island, _
das unmittelbar vor
Nassau liegt und tGber
zwei Bricken mit der
Hauptstadt verbun-
den ist, werden Vil-
len auf dem Privatgelande des legendaren Ocean Club fir
Preise zwischen 2 bis 3 Mio. US-Dollar verkauft.

- - e

Exklusive Strandvilla mit Dock,
Cayman Island

Sidlich von Kuba im Westen der Karibik liegen die
Cayman Islands, die internationales Renommee genie-
Ren und aus den drei Inseln Cayman Brac, Grand Cayman
und Little Cayman bestehen. Kunden schétzen die Diskreti-
on, die attraktive Steuersituation und hohe Sicherheit der
Inselgruppe. Derzeit stammen die Kunden mehrheitlich aus
den USA (70%) sowie Kanada (30%) und verfigen in der
Regel Uber ein Nettovermdgen von mehr als 20 Mio. US-
Dollar. ,Auf Grand Cayman kommen entdeckungsfreudige
Naturliebhaber und Wassersportbegeisterte gleichwohl auf
ihre Kosten wie kosmopolitische Feinschmecker und
Freunde des zuriickhaltenden Luxus. Entsprechend vielsei-
tig prasentiert sich das Objektangebot, das von traditionel-
len Landanwesen (ber elegante Neubauvillen bis hin zu
hochmodernen Design-Apartments reicht, so Heidi Kiss,
Lizenzpartnerin von Engel & Vélkers auf den Cayman Is-
lands. In der Premium-Lage von Crystal Harbour, einem
Wohngebiet nahe von Grand Caymans beliebtem Seven
Mile Beach, wechselten 2021 Villen mit groRzigiger Au-
Renanlage und erstklassigem Interieur die Besitzer fir



