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Kristallisationspunkte der Lebensqualität

Hotels – bei dieser Immobilie kann wirklich 
jeder von seinen persönlichen Erlebnissen be-
richten. Egal ob es sich um beruliche Reisen 
zu einer Messe oder um eine privat veranlass-
te Reise in ein Ferienhotel handelt. Doch wieso 
ist das so? Harry Gatterer, ein renommier-
ter Zukunftsforscher, hat dies einmal recht 
passend beschrieben: »Hotels sind Kristalli-
sationspunkte der Lebensqualität in unserer 
Gesellschaft: Sie bieten Räume für Arbeit, 
Erholung, Erlebnis, Entspannung, Feiern, Den-
ken, Treffen, Tanzen, …also Bereiche, die mit 
den schönsten Themenfeldern unserer Gesell-
schaft zu tun haben. Hotels sind damit auch 
längst zu dritten Orten geworden, an denen wir 
weg von zu Hause doch zu Hause sind.« 

Für die Immobilienbranche bedeutet dies 
gleichzeitig, dass diese Spezialimmobilien 
eine Vielzahl von Eigenschaften erfüllen müs-
sen. Diese müssen letztendlich nicht nur den 
heutigen und zukünftigen Ansprüchen des 
Hotelgastes entsprechen, sondern auch den 
ökonomischen, technischen und gestalteri-
schen Anforderungen von Projektentwicklern, 
Bauherren, Kapitalgebern, Bauunternehmen, 
Hotelbetreibern, Kommunen und Architekten. 
Als Betreiberimmobilie erfordert die Hotelim-
mobilie daher von allen Beteiligten ein tiefgrei-
fendes Verständnis für die Besonderheiten 
dieser Assetklasse.

Menschen reisen

Menschen reisen. Das haben sie seit Men-
schengedenken schon getan und werden 
dies auch weiterhin tun. Ein hierfür relevanter 
Marktindikator sind die grenzüberschreitenden 
und weltweiten Reiseankünfte, die heute ca. 
1,4 Milliarden betragen und in den vergange-

nen 10 Jahren einen Zuwachs von 51 % 
verzeichneten. Die weltweit meistbesuchte 
Region ist Europa mit 671 Millionen Reise-
ankünften, ebenfalls ein Zuwachs von 40 %. 
Für Reisen nach Europa sind vor allem die 
Vorteile einer gut ausgebauten Verkehrsinfra-
struktur mit kurzen Wegen, niedrige Visums-
beschränkungen, sicherere Städte/Länder, 
wenig Sprachbarrieren und eine reichhaltige 
Geschichte zu benennen.
 

Auch in Deutschland setzt sich dieser Trend 
fort: 477,6 Millionen Übernachtungen im 
vergangenen Jahr, gleichbedeutend mit ei-
ner Steigerung von knapp 30 %. Mehr als 
die Hälfte (ca. 55 %) dieser Übernachtun-
gen wird in Hotels getätigt. Hotels in diesem 
Sinne sind gewerbliche Betriebe mit min-
destens neun Zimmereinheiten und somit 
keine Pensionen, Campingplätze und nicht 
der sogenannte »Graumarkt«, wie er von 
Sharing-Economy-Anbietern (z. B. Airbnb, 
Wimdu, 9flats etc.) betrieben wird. Auch das 
Deutsche Institut für Wirtschaftsforschung 
sieht im »sicheren Hafen« Deutschland keine 
Anzeichen für ein Abschwächen der Kon-
junktur. Vielmehr wird sich in den nächsten 
Jahren die Zahl der Reiseankünfte aus dem 
asiatisch-pazifischen Raum weiter erhöhen. 
Kurzum: Die Nachfrage nach Hotelbetten ist 
auch weiterhin vorhanden.

Hotelimmobilie ist salonfähig geworden

Diese positiven Wachstumstendenzen haben 
Projektentwickler, Hotelbetreiber und instituti-
onelle Investoren (z. B. Pensionskassen, Versi-
cherungsgesellschaften, Immobilienfondgesell-
schaften und Versorgungswerke) frühzeitig er-
kannt, um heute mit passgenauen Hotelimmo-
bilien und innovativen Konzepten die begehrten 
Hotelstandorte zu erschließen. Die Professiona-
lisierung der Marktteilnehmer dieser Assetklas-
se ist bei Investoren und Betreibern gleicherma-
ßen zu inden, und auch dadurch ist die Hotel- 
immobilie salonfähig geworden. Heute ist sie 
ein fester Bestandteil in den Fondsprodukten 
der institutionellen Investoren. Diese sind, ihrer 
Anlagestrategie und Expertise entsprechend, 
zwar auch weiter vermehrt auf klassische 3- bis 
4-Sterne-Hotels fokussiert, wagen sich jedoch 
auch an neue Konzepte und inden ihren Platz 
in interessanten Nischen.
 
Internationale Player mit ungeheurer Power

Doch auch auf der Angebotsseite, also bei den 
Anbietern von Hotelbetten, herrscht ein großer 
Wettbewerb um die begehrten Immobilienpro-
jekte. Vor allem die großen internationalen Play-
er wie Accor, Marriott, IHG Intercontinental Ho-
tel Group oder die Radisson Hotels drängen mit 
viel Power und immer neuen Produkten in die 
Märkte. Schon heute stellt die markengebun-
dene Kettenhotellerie in Deutschland knapp 
40 % aller verfügbaren Hotelzimmer. Tendenz 
steigend. Und die Folge: Kleine- und mittelstän-
dische Hotelbetriebe müssen sich dem Druck 
beugen oder werden zu Innovationstreibern in 
der Branche, während die großen Hotelketten 
mit frischem Kapital und immer neuen Zusam-
menschlüssen die Hotellandschaft mehr und 
mehr konsolidieren. Ein Ende dieses Trends ist 
derzeit nicht abzusehen.

»MENSCHEN REISEN. 
DAS HABEN SIE SEIT MENSCHEN- 
GEDENKEN SCHON GETAN 
UND WERDEN DIES AUCH WEITER-
HIN TUN.«

DIE HOTELIMMOBILIE 
IST SALONFAHIG 
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Dschungel der Hotelkonzepte

Die etablierten Hotelgesellschaften wissen ganz 
genau, mit welchen Hotelprodukten sie die 
jeweiligen Märkte und Standorte erschließen 
wollen. Doch wie lässt sich als Marktteilnehmer 
im »Dschungel der Hotelkonzepte und Marken« 
überhaupt noch der Überblick behalten?

So ist z. B. die Hotelkette 25hours (Accor) mit 
Hotelbetrieben in Hamburg, Berlin, Düsseldorf, 
Köln und München in ehemalige Industrie- 
oder Bürogebäude eingezogen und integriert 
gastronomische Konzepte recht erfolgreich. Die 
skandinavische Hotelkette Scandic wiederum 
proiliert sich in einem ehemaligen Büroge-
bäude Hamburgs als eines der nachhaltigs-
ten Hotels in Deutschland. Die Hotelgruppen 
H-Hotels AG oder IHG Intercontinental Hotels 
Group besetzen mit sogenannten »Double-
Brand-Hotels« in einer gemeinsam genutzten 
Immobilie Hochfrequenzstandorte in Frankfurt, 
Berlin, München und bald auch Düsseldorf. Die 
noch relativ jungen Hotelmarken moxy (Marri-
ott), me-and-all (Lindner Hotels), easy (Vienna 
House), NIU (Novum Hotels), ruby (Ruby Hotels), 
prizeotel (Radisson Hotels) und NYX (Leonardo 
Hotels) bieten in A- und B-Standorten mittler-
weile Hotelprodukte für heutige Reisende, die 
sich mit Community- und Lifestyle-Merkmalen 
immer spitzer vom bestehenden Wettbewerb 
abgrenzen und für jüngere Zielgruppen unter-
scheiden sollen.

Um als Projektentwickler hier das richtige 
Produkt zu erschaffen, ist es für Hotelneubau- 
und Bestandsimmobilien vor allem wichtig, 
sich frühzeitig mit den standortspeziischen 
Gegebenheiten und den Potenzialen zu dem 
bestehenden und zukünftig zu erwartenden, 
sich stetig verändernden Wettbewerb zu dif-
ferenzieren. Gleichzeitig drängen die Serviced 

Apartment- und Long Stay-Betreiber immer en-
ger an die klassischen Hotelbetriebe heran und 
vermischen die Produkte zunehmend. In der 
Folge sollte man sich frühzeitig mit möglichen 
Hotelpartnern hinsichtlich deren Hotelkonzepte 
und jeweiligen Schwerpunkte befassen, um ab-
zuwägen, mit welcher Gesellschaft das Immo-
bilienprojekt am besten umzusetzen wäre. Dies 
umfasst sowohl konzeptionelle, kaufmänni-
sche, juristische und technische Aspekte, die im 
weiteren Projektverlauf mit dem Hotelbetreiber 
fortlaufend abgestimmt und konkretisiert wer-
den. Bei der Entwicklung einer Hotelimmobilie 
werden daher des Öfteren Abstimmungsschlei-
fen mit dem Betreiber vorkommen, als dies bei 
der Entwicklung von Büro- oder Handelsimmo-
bilien der Fall ist. Dies bindet unter Umständen 
kurzfristig mehr Zeit und erfordert von allen 
Beteiligten daher das erwähnte Verständnis für 
diese Assetklasse.

Geschätzt wie Goldbarren

Belohnt wird dieser Einsatz mit langfristigen 
Miet-/Pachtverträgen von 20 Jahren, durch Ver-
längerungsoptionen sogar bis zu 30 Jahren, mit 
einer fachlich versierten und bonitätsstarken 
Hotelbetreibergesellschaft und zudem abgesi-
chert durch entsprechende Miet- und Pachtsi-
cherheiten, Bürgschaften und umfangreiche 
Plichten für Instandhaltungs-, Instandsetzungs- 
und Ersatzbeschaffungsmaßnahmen. Auch die 
Renditen lagen an den Top- Standorten in den 
letzten Jahren zwischen knapp 4 bis 6,5 %. Vor 
allem bei den institutionellen Anlegern sind 
Hotelimmobilien daher mit Einstandspreisen ab 
20 Millionen sowie langfristigen und indexge-
sicherten Verträgen geschätzt wie Goldbarren. 
Die Mieterträge generieren einen langfristig gut 
zu prognostizierenden Cashlow, und der Eigen-
tümer erzielt Erträge aus reinen Vermietungs- 
und Verpachtungstätigkeiten.

Doch es gibt auch einen Wermutstropfen am 
Investmentmarkt: Aktuell ist das Angebot an 
verfügbaren Hotelimmobilien geringer als die 
Nachfrage – dies spiegelt sich in den steigen-
den Verkaufsfaktoren wider und bremst die 
Dynamik. Zwar betrug das Transaktionsvolu-
men im letzten Jahr erneut ca. 4 Milliarden, 
doch an den Spitzenwert aus dem Jahr 2016 
mit 5,1 Milliarden wird diese Assetklasse in 
der jetzigen Marktphase so schnell wohl nicht 
anschließen, auch wenn die Pipelines mit neu-
en Hotelprodukten auch weiterhin beachtlich 
gefüllt sind.

Die Hotelgäste stört dies nicht. Sie machen 
auch weiterhin das, was sie am besten kön-
nen. Sie reisen einfach.
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»AKTUELL IST DAS ANGEBOT 
AN VERFÜGBAREN HOTEL-
IMMOBILIEN GERINGER ALS DIE 
NACHFRAGE – DIES SPIEGELT 
SICH IN DEN STEIGENDEN VER-
KAUFSFAKTOREN WIDER UND 
BREMST DIE DYNAMIK.«
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DER ZUWACHS DER REISEANKÜNFTE STIEG IN DEN LETZEN 10 JAHREN UM 51 %


