ZU DEN PERSONEN

Uwe Mortag (r.) ist 1980 in Leipzig geboren und bereits seit 2000 berufstétig.
Der Diplom-Betriebswirt (BA) wohnt heute in K&In-Lindenthal, ist verheiratet und
hat zwei Séhne. Bei Larbig & Mortag ist er nach eigenem Bekunden ,, der
Unternehmer und Kreative”.

Markus Larbig, geboren 1979 in Bonn, ist ebenfalls im Jahr 2000 ins
Berufsleben gestartet und bezeichnet sich als ,, Zahlenmensch” und ,, Labrador-
freund”. Der Immobilienkaufmann wohnt in Rodenkirchen, ist verheiratet und hat
eine Tochter.

Die beiden Immobilienmakler griindeten ihr gemeinsames Unternehmen

Larbig & Mortag im Jahr 2008.




Larbig & Mortag

., Wir sind
Gewerbeimmobilienmakler”

Kein schwacher Trost in herausfordernden Zeiten: Larbig & Mortag profitiert
von der Resilienz des Wirtschaftsstandorts Kélns. Die Branchenvielfalt der hier
ansassigen Unternehmen macht ihn in der Gesamtbetrachtung weniger krisenanfallig.
Zudem adressieren die Gewerbeimmobilienmakler den beweglichen Mittelstand,
wie Uwe Mortag und Markus Larbig im Interview betonen.

Herr Larbig, Herr Mortag. Das Erfreulichste

an den aktuellen Markizahlen fisr Kéln ist der
nach wie vor niedrige Leerstand. Herrscht
demnach immer noch ein Angebotsmangel?
Larbig (L): Wir haben grundsétzlich eine sehr
heterogene Unternehmensstruktur. Im Vergleich zu
Frankfurt beispielsweise, das sehr stark von einem
Sektor abhéngig ist, nédmlich Banken und Finanzen.
Wenn die schwdcheln, schwdéchelt automatisch die
Immobilienbranche in ganz Frankfurt. Das haben
wir in K&In nicht. Wenn man sich ein Branchen-Dia-
gramm anschaut, sind das alles &hnlich grof3e
Kuchenstiicke. Das zeigt, dass Kaln krisenresistenter
ist als vielleicht andere Stadte.

Wobei es in letzter Zeit eine gewisse Neigung
zu Behérden bei Vermietungen und Transaktio-
nen gibt, oder?

L: Ja, die Stadt K&In hat da Nachholbedarf gehabi.
Das ist wirklich eine Besonderheit, dass Immobilien
in den Gréflen von einer Kommune gekauft wer-
den. Ich wiirde aber nicht sagen, dass das jetzt der
Zeitgeist ist und in Zukunft des Ofteren passiert.

Hat aber der Statistik gutgetan?

L: Wenn man das Transaktionsvolumen der Stadt
um diese Deals bereinigt, dann wdren wir im ersten
Halbjahr nur bei ungeféhr 80 Millionen. Das ist
vernichtend gering und zeigt, dass der Investment-
markt in K&ln und auch bundesweit nach wie vor
extrem schwdchelt und unter der hohen Zinssitua-
tion zu leiden hat.

Ist irgendwas am Horizont zu erkennen?
L: Mit internationalen Investoren rechne ich in 2024
und auch in der ersten Jahreshdlfte 2025 noch

nicht. Die sind nach wie vor recht zuriickhaltend.

»Wir haben einen
Mit welchen speziellen Themen haben Sie es im sehr hohen Anteil
Kélner Markt zu tun, der als zerkliftet gilt, wie an privaten

ich immer wieder hére?

Mortag (M): Wir haben einen sehr hohen Anteil an
privaten Eigentimern. Das ist Kéln-spezifisch, weil Koln-spezifisch.«
der Privatanteil in den meisten Top-7-Stddten deut-

Eigentiimern. Das ist

lich geringer ist. Das nimmt allerdings ab, weil Private
- beispielsweise aus ESG-Griinden, wie wir das
schon hatten — sagen: Wir kénnen das alles gar nicht
mehr leisten oder wollen das auch nicht. Dann gehen
die Obijekte oft an iberregionale oder internationale
Investoren. Momentan besitzen institutionelle Investo-
ren rund 60 Prozent und der Rest gehért Privatleuten.

Eine Umschichtung weg von den privaten
Eigentimern ist in Kéln also erkennbar?

M: In den 16 Jahren, in denen es uns gibt, merkt man
das schon. Zugleich sind die Privaten aber auch
durchschnittlich lange Bestandshalter. Wo es viel
Wechsel gab, ist im Bereich Versicherungen. Die
haben in grof3em Stil ihre Objektbesténde abgebaut,
die dann an Groflinvestoren gegangen sind.

Mit wem verhandeln sie am liebsten2

M: Am liebsten machen wir Geschdéfte mit dem Mit-
telstand und fiir den Mittelstand. Wir haben dann
Entscheider am Tisch und es werden Entscheidun- =
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»Der Kélner Markt ist unsere Spielwiese”: Uwe Mortag (l.) und Markus Larbig im Interview an ungewshnlicher Stelle.

->

»Hier zGhlt noch das
Wort und der
Handschlag — nach
alter rheinischer
Kaufmannsitte.«

»Der Kélner
Mittelstand ist
da schon noch

beweglicher.«
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gen getroffen. Das macht auch allen Parteien spir-
bar am meisten Freude. Hier z&hlt noch das Wort
und der Handschlag - ganz nach alter rheinischer
Kaufmannssitte.

Von welchen Gréf3enordnungen sprechen wir
da? Was ist noch Mittelstand und wo fangt ein
Grof3projekt an?

L: Wenn man von der KaufpreisgréfBe spricht, beti-
teln wir das bei einem Transakfionsvolumen zwischen
drei und 15 Millionen. Wir sind als lokaler Immobili-
endienstleister Larbig & Mortag definitiv unter der
Marke von 20 Millionen Euro, wo oftmals das , Insti-
Geschdft’ erst anféngt. Damit leiden wir derzeit auch
nicht so massiv unter dem Einbruch des Investment-
marktes wie vielleicht die internationalen Kollegen.
M: Im Vermietungsbereich ist das genauso, wenn
man sich in den Mérkten umschaut. Da waren es oft
infernationale Unternehmen, die sich bewegt
haben. Die fehlen jetzt, weil Internationale gerade
amerikanisch investieren. Momentan machen die in
Europa nichts mehr — und damit in Deutschland
nicht und in K&In nicht.

Das habe ich auch in den Marktzahlen
gesehen, dass die Internationalen sehr riicklau-
fig waren. Ist die Marktansprache mit mittel-
standischen Interessenten leichter?

M: Der K&lner Mittelstand ist da schon noch beweg-
licher, die Ansprache ist anders indiziert. Internatio-
nale Unternehmen gehen in die Birosuche, weil sie
strategische Standortverlagerungen oder Zusam-
menschlisse vornehmen. Ein Mittelstdndler sagt
eher, ich méchte einfach mein Biiro verbessern und
mich wohlfthlen.

Unterscheiden sich auch die Anspriiche?

M: Ich glaube schon. Wenn ein institutioneller oder
internationaler Bironutzer Flédchen sucht — als
Grofiflachenverbraucher im Vergleich zu einem
Lokalen —, dann sind die ESG-Standards schon viel
weiter, als es bei uns der Fall ist. Gewisse Qualifika-
tionen und Voraussetzungen werden dann an die
Immobilie und sogar an samtliche Dienstleister
gestellt, die bei uns noch gar nicht so abgerufen
werden.

Ich stelle mir vor, dass das im Neubau einfa-
cher umzusetzen ist als im Bestand, oder?

L: Allein schon von der Kostenkalkulation fiir den
Developer. Eine Baukalkulation kann ja relativ
genau sagen, wie die Kosten nachher ausfallen. Da
sind am Ende vielleicht Abweichungen von finf Pro-
zent. Aber wenn Sie ein bestehendes Asset kom-
plett sanieren, sind schon oft bése Uberraschungen
dabei gewesen.

Angebotsmangel haben wir schon gestreift.
Wo sehen Sie in KéIn noch Potenzial?

Eher in der Innenstadt oder auch in anderen
Quartieren?

M: Wir sagen immer ,best versus rest’. Momentan
suchen die Unternehmen Innenstadtlagen - sehr
gut erreichbar, sehr moderne und hochwertige
Ausstattung —, gehen dabei lieber auf die Halfte
der Fléche und bezahlen den doppelten Preis, um
im ,War for Talents’ neue Mitarbeiter nicht nur zu
gewinnen, sondern binden und halten zu kénnen.
Dafir wird der ideale Standort gesucht, am liebsten
noch mit Terrasse und Fitnessstudio und Supermarkt
um die Ecke. Neben dem Fokus auf die Innenstadt



sind auch Standorte wie die Schanzenstraf3e

gefragt, weil man in der dortigen Mikrolage alles
findet. Hinzu kommen Deutz, Ehrenfeld und je nach
Markilage das ein oder andere Gewerbegebiet
wie Airport-Businesspark oder Butzweilerhof.

Als Herausforderung fiir Sie bleiben reduzierte
Fléchen in der Nachfrage, oder?

M: Jg, das ist so. Wobei: Als wir uns 2008 gegriin-
det haben, hatten wir in K&ln einen Leerstand von
neun Prozent. Dann ging die Kurve runter bis auf
2,5 Prozent. Jetzt steigt sie seit zwei, drei Jahren
wieder auf vier bis finf Prozent an. Man sagt, finf
Prozent ist die richtige Fluktuationsreserve im
Bestand. Denn wenn ich keine leeren Fléchen habe,
kann ich kein neues Unternehmen fir KéIn begeis-
tern, oder es kann der hiesige Unternehmer nicht
umziehen.

Also eigentlich eine gute Situation?
M: Wir sind jetzt eigentlich in einem Fahrwasser, in
dem wir wieder Auswahl und Fléchen haben; es
gibt Angebot. Auf der anderen Seite ist der Run auf
die Innenstadt so grof3, dass die Preise dort stabil
bleiben, obwohl das Angebot wéichst.

Noch drehen sich die Kréne in Kéln und es
wird noch gebaut. Die Frage ist: Wie lange
noch?

L: Die angefangen haben, bauen noch zu Ende.
Jetzt aufhéren, wire das gréBere Desaster, um nicht
noch mehr Werte zu vernichten. Aber wir, die wir
die Projekte in der Schublade kennen, wissen: Da
wird jetzt nicht mit dem Aushub angefangen. Das ist
etwas, mit dem wir uns in der Gegenwart beschéf-

tigen — und noch jahrelang in der Zukunft. Das
sehen wir dann schon kritisch zum Thema Inflation
und Verteuerung. Es hat zur Folge, dass sich auch
die Bestandsmieten verteuern, auch bei Mietver-
tragsverldngerungen. Nicht selten gibt es da Auf-
schlédge von vier oder finf Euro je Quadratmeter.

Wird das akzeptiert oder springen lhnen
Kunden ab?

L: In den meisten Féllen wird das akzeptiert, weil
Alternativen nicht giinstiger sind.

M: Wichtig ist: Wir sind in einer Krisenphase und
wir merken, dass die Unternehmen Uberproportio-
nal oft ihre Vertréige erst mal mittelfristig verléngern,
so fir zwei bis vier Jahre, wenn es geht — um sich
Zeit zu verschaffen, die jetzige Krisensituation
abzuwarten und das Bisrothema zu verschieben.
Das wirkt sich auf die Zahlen aus und wir haben
deutlich weniger Vermietungsleistung als in den
Vorjahren. Wir reden ja iiber 50 Prozent Rickgang
im Finf-Jahres-Schnitt fir Kaln.

Wie lange kénnen Sie das noch durchhalten?
M: Wir haben iber Jahre einen Marktanteil von
rund 25 Prozent unter den neuen Marktteilneh-
mern. Selbst wenn wir nur 20 machen, fihlen wir
uns noch wohl. Uns trifft die Krise Gberdies nicht
ganz so hart, weil wir nicht auf die internationalen
Unternehmen angewiesen sind. Im Mittelstand sind
wir gut vernetzt, und da passiert immer irgendwas
auf dem Biro- und Investmentmarkt.

L: Im ersten Halbjahr 2024 sind wir in beiden Fach-
bereichen Birovermietung und Investment zufrie-
den unter den neuen Maf3stdben, wie sich das
Geschéaft momentan zeigt.

»Als wir uns 2008
gegriindet haben,
hatten wir in Koln
einen Leerstand von
neun Prozent..«

»Der Run auf die
Innenstadt ist so
grofs, dass die Preise
dort stabil bleiben,
obwohl das Angebot
Wdchst.«
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»Unsere Namen
stehen im Logo, das
verpflichtet uns
jeden Tag und ist
unsere Maxime.«

»Wir sind keine Real
Estate Consulting,
sondern Gewerbe-

immobilienmakler. «
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Unléngst war von einer Studie zu lesen, dass in
KéIn besonders viele Gewerbeimmobilien
sanierungsbediirftig seien. Ist das auch lhre
Einsch&tzung?

L: 49 Prozent stand da, ich habe den Artikel auch
gelesen. Das ist ein Nachkriegsphdnomen. Im Ver-
gleich zu Dusseldorf, wo wir einen Uberhang an
modernen Biirofldchen haben, besteht in Kéln aus
unterschiedlichen Griinden ein erhdhter Nachholbe-
darf fir Revitalisierungen, das kann ich so bestétigen.

Empfehlen Sie Eigentimern, da mehr zu machen?
L: Absolut.

Seit 16 Jahren existiert Larbig & Mortag.
Kénnen Sie uns kurz etwas iber die Unterneh-
mensgeschichte erzdhlen?

M: Wir haben uns aus einem internationalen
Anstellungsverhéltnis als Gewerbeimmobilienmak-
ler heraus gegriindet und sind mit Ende 20 in die
Selbstéindigkeit gegangen - ausgerechnet wih-
rend einer Welifinanzkrise 2008. Ich kam aus Ber-
lin, Markus kommt von hier und ist in KéIn und Bonn
bestens vernetzt.

L: Wir haben uns ganz am Anfang im Businessplan
fir die ersten 24 Monate vorgenommen: Alles, was
wir an Gewinnen einnehmen sollten, wird reinvestiert
in Marketing. Wenn man sich gerade selbstdndig
gemacht hat, war uns wichtig, erst mal Prdsenz zu

haben.

Das hat offenbar gut funktioniert...

M: Peu & peu haben wir uns in einer sehr anstren-
genden, aber auch sehr schénen Anfangszeit hier
etwas aufgebaut. 2012 sind wir dann an den Theo-
dor-Heuss-Ring gezogen. Bis 2019 konnten wir das
Geschéft aus uns selbst heraus ausbauen und als
Team organisch wachsen. Durch die Krise haben

Das Interview fishrte Marko Ruh, Chefredakteur Kélnmagazin.

wir die Stellen abgehender Mitarbeiter in 2023
erstmal nicht neu besetzt und aus den Vorjahren
konnten wir ausreichend Riicklagen bilden, um die
schwécheren Marktphasen so gut abfedern zu kén-
nen.

Und wie ist lhr Blick nach vorn2

M: Die Zukunft weist letztlich der Markt. Als gréBtes
Ziel méchten wir unseren Marktanteil weiter aus-
bauen. Mit der Marke Larbig & Mortag an sich
haben wir schon viel geschafft: Man kennt uns
wenn es um das Thema Gewerbeimmobilie geht -
auch bundesweit. Wir wollen auch das weiter aus-
bauen, definieren uns aber nicht iber unser Wachs-
tum sondern Inhalte. Dabei wollen wir immer
authentisch und innovativ bleiben. Unsere Namen
stehen im Logo, das verpflichtet uns jeden Tag und
ist unsere Maxime. Es freut uns, wenn uns Kunden
nach Gber zehn Jahren anrufen, sich an uns erin-
nern und wir Sie unterstiitzen kénnen.

L: Eine weitere unserer Maximen: Wir sind keine
Real Estate Consulting, sondern Gewerbeimmobili-
enmakler. Unser Claim heift ,Die Spezialisten fir
Gewerbeimmobilien’. Larbig & Mortag ist heute ein
Brand, das fiir Biroimmobilien steht.

Abschlussfrage: Welches ist das coolste Biiro
KéIns?

M: Gute Frage...

L: Schanzenstrafle, Carlswerk, die haben wirklich
viele coole Bijros. Kaiser-Wilhelm-Ring, das Pent-
house ist auch cool, oder die Spichern Héfe. Aber
das alte Lufthansa-Gebdude, wo jetzt Gérg drin ist,
das ist — mit der Riesenterrasse davor — das coolste
Biro K&lns. Mit dem Blick auf den Dom und den
Rheinauhafen ist das auch richtig kélsch und schon
schwer zu foppen.

M: Da geh ich mit.






