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Wofür steht „Aamundo“ als Bezeichnung 
der Unternehmensgruppe? 
Kraft: Die ersten drei Buchstaben der Fir-
menbezeichnung stehen für „active asset 
management“, wobei dies das Investment- 
und das Asset Management umfasst. Die 
weiteren vier Buchstaben ergeben mit dem 
Anfang des Konzernnamens „A und O“, 
also Alpha und Omega als erster und letzter 
Buchstabe des griechischen Alphabets oder 
auch „Anfang und Ende“. Der Konzernna-
me soll also dafür stehen, dass Aamundo 
die Welt des Active Asset Managements 
über den gesamten Objekt-Lebenszyklus 
begleitet. 
Wer steht hinter der Gruppe und seit wann 
gibt es diese?
Kraft: Die Aamundo-Gruppe ist seit Okto-
ber 2017 aktiv und wurde von Stefan de 
Greiff, Prof. Dr. Nico B. Rottke, Michael 
Schleich und seit dem 1. Oktober 2018 mit 
dem Start der Aamundo Fund Manage-
ment – kurz AFM – auch mir gegründet. 
Alle Gründer verfügen, mit unterschiedli-
chen Schwerpunkten, über langjährige 
Erfahrung in der Immobilienwirtschaft 
und dem Asset Management. Neben der 
AFM besteht die Gruppe aus der Aamundo 
Investment Management für das Segment 
„Core, Wohnen, Deutschland“ – hier ist 
mit 25 Prozent ein großes Family Office 
eingestiegen – sowie der Aampere Invest-
ment Management als opportunistischer 
Geschäftszweig für den Bereich „High 
Yield, Wohnen, Gewerbe“. Die AFM ist 
das Fondshaus der Gruppe und konzen- 
triert sich zunächst auf den Bereich Mez-
zanine, also nachrangige Darlehen für spe-
zielle Finanzierungssituationen. Dazu 
zählt die Vorbereitung eines Mezzanine-
Fonds, die Vergabe von Mezzanine-Tran-
chen, Beratung sowie Strukturierung und 
Platzierung von Mezzanine-Kapital. AFM 
tritt auch selbst als Co-Investor auf. 

„Zur richtigen Zeit 
im richtigen Markt“
INTERVIEW Marcus Kraft war bis vor Kurzem Chef bei 
dem Münchener Fondsanbieter BVT. Nun hat er im 
Rahmen der Aamundo-Gruppe ein Emissionshaus 
mitgegründet und leitet es als Geschäftsführer. 
Cash. sprach mit ihm über Hintergründe und Ziele. 

Das angebotene Leistungsspektrum ist 
recht breit. Inwieweit hat Aamundo bereits 
konkrete Projekte umgesetzt?
Kraft: Die Gruppe hat bisher vier Transak-
tionen mit Wohn- und Gewerbeobjekten an 
verschiedenen Standorten in Deutschland 
und einem Gesamtvolumen von über 100 
Millionen Euro umgesetzt. Zum Jahresen-
de werden über 140 Millionen Euro Umsatz 
erwartet. Damit wird die Aamundo-Grup-
pe in ihrem ersten operativ vollständigen 
Jahr deutlich über Plan abschneiden. 
Was hat Sie bewogen, zur AFM zu wechseln 
beziehungsweise sie mitzugründen?
Kraft: Mit Aamundo bot sich die Chance, 
mit renommierten Partnern zur richtigen 
Zeit im richtigen Markt unternehmerisch 
tätig zu werden. Die Tätigkeit als Vorstand 
und Geschäftsführer bei den mittelstän-
disch geprägten Unternehmen ZBI AG und 
die BVT-Gruppe waren verantwortungs-
voll, haben mir sehr viel Freude gemacht 
und waren auch die ideale Voraussetzung 
für eine eigene unternehmerische Aufgabe. 
Insofern war die weitere Entwicklung lo-
gisch und fand einvernehmlich statt.
Ihr Schwerpunkt waren bisher Publikums-
fonds, Aamundo ist auf das institutionelle 
Geschäft ausgerichtet. Warum beschrän-
ken Sie sich nun darauf?
Kraft: Schon in den letzten Jahren lag mein 
Fokus auf dem institutionellen Geschäft. 
Allerdings war das weniger öffentlichkeits-
wirksam als das Geschäft mit Publikums-
fonds. Der Markt für Publikumsfonds hat 
sich in den letzten Jahren neu aufgestellt. 
Verwerfungen der Vergangenheit haben 
viele Vertriebskanäle austrocknen lassen. 
Der Bankenvertrieb sortiert sich neu. Viele 
Banken haben derzeit andere Probleme. 
Das Kapitalanlagegesetzbuch hat das Pub-
likums-Fondsgeschäft auf eine neue Ebene 
gehoben, die Umsetzung bei den Gesell-
schaften und im Markt bedarf jedoch noch 

weiterer Anpassungsjahre. Aufgrund der 
Herausforderungen der institutionellen Ka-
pitalanlage steht bei professionellen Asset 
Managern derzeit die Zielgruppe instituti-
oneller Anleger im Vordergrund. Hier hat 
die Aamundo-Immobilien-Gruppe mit ih-
ren Gesellschaftern den idealen Erfah-
rungshintergrund. 
Welche Mindestbeteiligung rufen Sie auf?
Kraft: Die direkte Vergabe von Mezzanine-
Kapital beginnt bei etwa zwei bis drei Mil-
lionen Euro. Hierbei kann es sich um Pro-
jektentwicklungen handeln, auf die wir uns 
zunächst konzentrieren, aber auch um  
Sondersituationen wie zum Beispiel unter-
nehmerische Vorhaben in Finanzierungs-
schieflagen, Redevelopments, Umpositio-
nierungen oder Turnaround-Projekte. Der 
Mezzanine-Fonds, der 2019 an den Start 
gehen wird, wird ab fünf bis zehn Millio-
nen Euro tätig werden. Die Mindestbeteili-
gung für den einzelnen Investor wird bei 
zehn Millionen Euro liegen. 
Mit welcher Service-Kapitalverwaltungs-
gesellschaft (KVG) kooperieren Sie bei dem 
geplanten Fonds, und ist die Gründung 
einer eigenen KVG geplant?
Kraft: Wir stehen kurz vor dem Abschluss 
einer Vereinbarung mit einer renommier-
ten und erfahrenen Service-KVG. Das er-
spart uns den Aufbau von Kapazitäten und 
ist für unsere Anleger ein wichtiger Sicher-
heitsfaktor. Aktuell gibt es keine Planun-
gen, eine eigene KVG aufzubauen.
Aus welchen Gründen haben Sie sich ent-
schieden, sich zunächst in erster Linie auf 
Konzepte im Bereich der Mezzanine-Fi-
nanzierungen für Projektentwicklungen zu 
konzentrieren?
Kraft: Projektentwicklungen decken die 
breiteste Wertschöpfungskette des Immo-
biliengeschäftes ab. Durch die Regulierung 
sind Banken sehr oft in ihrer Kreditvergabe 
eingeschränkt, obwohl das zu finanzieren-
de Projekt nur mit geringen Risiken ver-
bunden ist. Mezzanine-Darlehen werden 
aufgrund des formal als höher eingeschätz-
ten Risikos deutlich höher, oft zweistellig, 
verzinst. Die Wertschöpfung der Projekt-
entwicklung ermöglicht entsprechende 
Zins-Belastbarkeit. Bei Projektfinanzierun-
gen erhöhen die Mezzanine-Darlehen zu-
dem den Spielraum des Bauträgers und 
damit zusätzliche Wertschöpfungspotenzi-
ale aus Unternehmenssicht. Besonders in-
teressant für den Mezzanine-Geber ist, 
dass bei professioneller Analyse der Zins-
Spread weit größer ist als der Risiko-
Spread. Für den Darlehensnehmer ermög-
licht die Schließung der Eigen- respektive 

Fremdkapitallücke die Realisierung attrak-
tiver Projekte und damit die Generierung 
von Wertschöpfung. Die meisten Finanzie-
rungen, die wir machen, hätten vor weni-
gen Jahren noch Banken sehr gern selbst 
gemacht. Diese sind heute aber durch die 
Regulatorik sehr stark eingeschränkt. 
Wie groß ist die dadurch entstandene  
Lücke und damit der Bedarf an solchen 
Finanzierungen?
Kraft: Wir schätzen den Markt bei sich 
verschärfender Regulatorik, steigenden 
Baukosten, abnehmender Renditekompres-
sion und dem Beginn einer sich verändern-
den Zinslandschaft in den kommenden 
Jahren für den institutionellen Bereich auf 
ein Volumen von etwa zehn Milliarden 
Euro pro Jahr. Die Angebotsseite des zur-
zeit etwa fünf bis sieben Milliarden Euro 
großen Marktes besteht aus einer nahezu 
monopolistischen Struktur von fünf bis 
sechs Unternehmen mit relevanten Markt-
anteilen. Sie sind in der Lage, Monopolkon-
ditionen zu fakturieren, jedoch werden sie 
es aufgrund ihrer Ausrichtung, Struktur 
oder Regionalität nicht bewerkstelligen, 
sowohl die gegenwärtige Nachfrage voll-
umfänglich als auch die künftige Nachfra-
ge auch nur ansatzweise zu befriedigen.

Planen Sie auch die Konzeption von klassi-
schen Immobilienfonds?
Kraft: Ja, in einem zweiten Schritt planen 
wir mittelfristig auch klassische Immobili-
enfonds. Die AFM als Fondshaus wird 
auch weitere Fondslinien auflegen.
Erfolgt die Investorenansprache direkt, 
oder sind auch Vertriebspartner involviert 
beziehungsweise unter welchen Vorausset-
zungen wäre auch die Einbindung von Ver-
triebspartnern denkbar?
Kraft: Zurzeit erfolgt die Investorenanspra-
che direkt. Wir freuen uns aber jederzeit 
über Kontakte von Vertriebspartnern und 
werden diese auch marktadäquat honorie-
ren. Lediglich der formale Aufbau eines 
institutionalisierten freien Vertriebes  ist 
derzeit nicht geplant.
Was sind die längerfristigen strategischen 
Ziele der AFM? 
Kraft: Kurz- bis mittelfristig planen wir, ein 
renommiertes Family Office als weiteren 
Gesellschafter an Bord zu holen. Eine hohe 
Kapitalisierung ermöglicht uns, über Co-
Investments ertragreiche Investments zu 
tätigen, die uns als reiner Vermittler nicht 
möglich sind. AFM wird einer der großen 
Mezzanine-Kapitalgeber in Deutschland 
werden. Der Markt kennt aktuell nur eine 

Handvoll wesentliche Player; wir arbeiten 
daran, dazu zu gehören. Wir werden eine 
fest etablierte Mezzanine-Fondslinie aufle-
gen, die in der Breite qualitativ hochwertige 
Projektentwicklungen finanziert. 
Welche Größenordnungen streben Sie an?
Kraft: Die Fonds sollen jährlich etwa 200 
bis 300 Millionen Euro an Mezzanine-
Kapital in der Losgröße in der Regel von 
drei bis 20 Millionen Euro vergeben. Finan-
ziert werden alle immobilienwirtschaftli-
chen Assetklassen wie Büro, Einzelhandel, 
Wohnen, Hotel, Logistik in guten Lagen 
oder Lagen mit Potenzial in den Risikoklas-
sen value add und opportunistic. Die AFM 
wird nach einer Anlaufphase jährlich etwa 
100 Millionen Euro direkt vermitteln und 
knapp 200 Millionen Euro indirekt – über 
Fondsvehikel der Gattungen „Projektent-
wicklung“ und „Sondersituationen“ – in 
Mezzanine-Beteiligungen investieren.
Ist denkbar oder geplant, später auch Pub-
likumsfonds aufzulegen?
Kraft: Kurz- und mittelfristig gibt es hierzu 
keine Planung. Längerfristig möchte ich 
dies als Anhänger von Publikumsfonds 
nicht ausschließen.  n

Das Gespräch führte Stefan Löwer, Cash.

Marcus Kraft, AFM: „Projektentwicklungen decken die breiteste Wertschöpfungskette des Immobiliengeschäfts ab.“

© Cash.Print GmbH . Friedensallee 25 . 22765 Hamburg . Tel.: 040/51 444 - 0 . Fax: 040/51 444 - 120 


