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Zielgruppenansprache bei der
Wohnungsprivatisierung

Rainer Schorr

Um bei der Mieterprivatisierung noch erfolgreicher zu sein, mahnt der Autor
eine bessere Zielgruppenansprache an. Nicht nur miisste zwischen Selbstnutzern
und reinen Finanzinvestoren unterschieden, sondern vor allem auch der Weg von

der reinen Immobilienvermarktung hin zu kompletten Lésungspaketen fiir
unterschiedlichste Ansidtze gegangen werden. Dies ist im institutionellen

Geschéft lidngst der Fall, es ist aber zu erwarten, dass sich dhnliches auch im

Retailgeschift durchsetzen wird. Dass zwei seiner Gesellschaften hier bereits

sehr aktiv sind, verschweigt der Autor nicht. (Red.)

Das Thema Wohnungsprivatisierung
hat in den vergangenen Jahren in
Deutschland immer mehr an Bedeutung
gewonnen. Auf der Anbieterseite stehen
dabei sowohl kommunale Wohnungsei-
gentlmer, die sich auf diesem Wege von
Besténden trennen wollen, als auch pri-
vatwirtschaftliche Unternehmen, die in
Wohnimmobilien investiert haben und
uber die Privatisierung an Selbstnutzer
oder Kapitalanleger eine Exitmdoglichkeit
suchen.

Selbstnutzer
und Kapitalanleger

Die potenziellen Nachfrager rekrutieren
sich im Wesentlichen aus zwei groBen
Gruppen, den Selbstnutzern und den
Kapitalanlegern. Wer erfolgreich Woh-
nungsprivatisierung betreiben will, muss
also vor allem auf die spezifischen Be-
diirfnisse und Anforderungen dieser
beiden Gruppen eingehen und ihre je-
weiligen Interessenlagen beriicksichti-
gen.

Dabei sind die Argumente, die fiir selbst
genutztes Wohneigentum sprechen, in
der Regel allgemein bekannt. Im Vorder-
grund stehen hier Aspekte wie mietfreies
Wohnen und die daraus resultierenden
Entlastungseffekte vor allem im hdéheren
Lebensalter, aber auch die emotionale
Bindung an einen bestimmten Standort.
Auch der Beitrag des Wohneigentumser-
werbs zur Vermogensbildung wird in
diesem Zusammenhang héufig themati-
siert.

Hier ist allerdings einschrankend anzu-
merken, dass es sich - trotz aller unbe-
streitbaren Vorteile - in den meisten

Féllen unter portfoliotheoretischen As-

pekten nicht um ein ideales Investment
handelt, weil ein lberproportional gro-
Ber Teil des privaten Vermdgens in einer
bestimmten Assetklasse und zudem noch
in einem bestimmten Objekt konzentriert
wird, was dem Prinzip der Risikostreuung
widerspricht.

Im Rahmen der Privatisierung konnen
Wohnungen zur Selbstnutzung zum
einen von den bisherigen Mietern dieser
Wohnungen und zum anderen von neu
an den betreffenden Standort zuzie-
henden Kdufern erworben werden. In der
Praxis wird die Kaufentscheidung in
beiden Fillen weniger unter dem Aspekt
einer optimalen Portfoliostruktur, son-
dern eher unter dem Aspekt des ,Woh-
nens in den eigenen vier Wanden" - und
mithin sowohl aus rationalen, zu einem
betrachtlichen Teil aber auch aus emoti-
onalen Beweggriinden - erfolgen.

Vielzahl an
Argumenten nutzen

Dementsprechend wird die Zielgrup-
penansprache im Rahmen der Vermark-
tung hier vielfaltig. Neben den generel-
len Argumenten flr den Erwerb selbst
genutzten Wohneigentums muss sie vor
allem auch individuelle Besonderheiten
und Vorteile der jeweiligen Mikrolage
und des Objekts thematisieren und da-
bei auch sogenannten ,weichen Fak-
toren” einen gewissen Stellenwert zu-
messen.
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Etwas anders liegt es im Falle der Kapi-
talanleger. Bei ihnen ist zundchst einmal
nach dem strategischen Ziel ihrer Anla-
geentscheidung zu fragen. Betrachten
sie den Kauf einer Eigentumswohnung
Lhur” als reine Investition, oder wollen
sie sich mit dem Kauf zugleich die Opti-
on sichern, spater einmal selbst dort zu
wohnen?

Im letzteren Fall wiren zu einem groBen
Teil dieselben Aspekte relevant wie bei
jedem anderen Kauf durch Selbstnutzer
auch. Handelt es sich dagegen um eine
reine Kapitalanlage und beabsichtigt der
Kéufer grundsatzlich nicht, die Wohnung
selbst zu nutzen, dann missen weitere
Fragen wie der zeitliche Anlagehorizont,
die individuelle Lebenssituation und der
Stellenwert der Anlage innerhalb des
personlichen Gesamtportfolios geklart
werden.

Objekt muss immer
im Blickfeld bleiben

In der Gruppe der ,reinen Kapitalanle-
ger" fallen die Kaufentscheidungen hau-
fig mit dem Ziel, ein ganz bestimmtes
Problem, beispielsweise Vermdgensbil-
dung, Altersvorsorge, Risikostreuung
oder eben auch steuerliche Optimierung,
zu losen. Nicht selten wird dem jeweils
zu losenden Problem dabei ein so hoher
Stellenwert beigemessen, dass andere
wesentliche Aspekte vernachldssigt wer-
den und das Objekt selbst sogar weitge-
hend aus dem Blickfeld gerat.

Dies hat in der Vergangenheit zu ei-
ner Vielzahl von Fehlentscheidungen
und durchaus auch zu schweren Vermo-
gensschaden gefiihrt. Medienberichte
im Zusammenhang mit sogenannten
.Schrottimmobilien”, aber auch die ne-
gativen personlichen Erfahrungen von
Anlegern, die in den 1990er Jahren mit
Blick auf die Sonder-AfA oft unbesehen
wirtschaftlich unattraktive Eigentums-
wohnungen in den neuen Bundeslan-
dern erworben haben, sind heute im
Bewusstsein der Offentlichkeit sehr
prasent. Und gelegentlich erweisen

sie sich immer noch als Hindernisse

im Vertrieb bei der Wohnungsprivati-
sierung.

Daraus ist zunachst einmal der Ratschlag
an jeden potenziellen K&ufer einer Ei-
gentumswohnung abzuleiten, seine Ent-
scheidung niemals auf ein Argument
allein - beispielsweise auf gewisse steu-
erliche Vorteile - zu stiitzen und auch
niemals auf eine hinreichende Priifung
der Immobilie und ihrer Wirtschaftlich-



keit zu verzichten. In der Ansprache der
jeweiligen Zielgruppen sollte die Wirt-
schaftlichkeit der Immobilie deshalb
auch offensiv kommuniziert und in den
Mittelpunkt gestellt werden, wogegen
etwaige steuerliche Subventionen nicht
als grundlegende, sondern immer als
zusatzliche Vorteile dargestellt werden
sollten.

Problemlosungen statt
Wohnungen verkaufen

Vor allem aber sollte die Zielgruppenan-
sprache auf bestimmte Problemlésungen
abstellen, was in der Praxis oftmals zu
selten geschieht. Eine solche I6sungsori-
entierte Kommunikation ist allerdings
nur dann glaubwiirdig, wenn sie nicht
beliebig und ,aufgesetzt” wirkt, sondern
wenn sie sich auf Produkte bezieht, die
dem kommunizierten Anspruch auch
tatsachlich gerecht werden kdnnen.

Daraus leitet sich die Forderung ab,
Wohnungen nicht lediglich fiir Vertriebs-
zwecke mit einem bestimmten Etikett zu
versehen, sondern um die Immobilie
herum ein Produkt zu konzipieren, das
dem Anleger einen Mehrwert in Gestalt
konkreter Problemldsungsansatze bietet.

Innerhalb der Estavis-Gruppe wurden
hier positive Erfahrungen mit Angeboten
gemacht, die von den beiden Tochterge-
sellschaften CWI Real Estate AG und B&V
Bautrdger- und Vertriebsgesellschaft fiir
Immobilien mbH entwickelt worden sind
und sich jeweils an klar definierte Ziel-
gruppen richten.

Mehrwert durch
Denkmalschutz-Abschreibungen

Die B&V bietet bundesweit an mehreren
Standorten Einzelwohnungen zum Kauf
an, die entweder als Baudenkmale klassi-
fiziert sind oder sich in einem ausgewie-
senen Sanierungsgebiet befinden. Wer-
den diese Objekte durch den Erwerber
saniert, dann konnen fiir einen Teil der
aufgewandten Kosten Sonderabschrei-
bungen gemaB den § 7h und 7i des Ein-
kommensteuergesetzes in Anspruch
genommen werden - die einzige steuer-
liche Forderung dieser Art, die zurzeit bei
Immobilieninvestitionen noch genutzt
werden kann.

Obwohl eine solche Investition fiir sie
durchaus interessant ware, schreckt die
Komplexitat der Materie, insbesondere
der steuerrechtlichen Belange, in der
Praxis viele potenzielle Anleger ab.
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Werden dagegen zusammen mit dem
Kaufangebot alle relevanten Infor-
mationen in zielgruppengerecht auf-
bereiteter Form zur Verfligung gestellt,
so kdnnen auf diese Weise Kaufer ge-
wonnen werden, fir die eine solche In-
vestition vorteilhaft ist, die sich aber
allein wegen des hohen Informations-
und Rechercheaufwandes im Vorfeld
vermutlich nicht daflir entschieden hat-
ten.

Auch die CWI Real Estate AG hat ein
spezifisches Angebot entwickelt, bei
dem das Angebot zum Kauf einer Eigen-
tumswohnung als Kapitalanlage durch
zusatzliche Leistungen erganzt wird,
um so eine ganz bestimmte Zielgruppe
anzusprechen und das entsprechende
Marktpotenzial zu erschlieBen. Hierbei
stehen die Bediirfnisse jener Anleger

im Mittelpunkt, die nach einer geeig-
neten Vermdgensanlage fir die Alters-
vorsorge suchen, den mit der Verwal-
tung von vermietetem Wohneigentum
verbundenen Aufwand und die damit
verbundenen Vermietungsrisiken jedoch
scheuen.

Ganzheitliche Losungen
entwickeln

Es liegt auf der Hand, dass der Verwal-
tungsaufwand mit steigendem Lebensal-
ter eine groBere Belastung darstellt, und
dass eventuelle Mietausfalle zu existen-
ziellen Problemen fiihren kdnnen, wenn
die betreffende Immobilie eine zentrale
Rolle innerhalb der individuellen Alters-
vorsorge spielt.

Es galt daher eine ganzheitliche L6-
sung zu entwickeln, die den potenziel-
len Kaufer einer Wohnung hinsichtlich
des Verwaltungsaufwandes entlastet und
zugleich die Risiken aus der Vermietung
insoweit reduziert, dass der Anleger tat-
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sachlich eine mdoglichst sichere ,Immobi-
lienrente" bezieht. Das Kaufangebot
wurde daher um Komponenten wie die
Vermittlung von Verwaltungs- und Ver-
mietungsdienstleistungen einschlieBlich
technischer Services und durch einen
sogenannten ,Mietsafe" erganzt.

Letzterer ermdglicht den daran beteilig-
ten Wohnungseigentiimern einen Aus-
gleich eventueller Mietausfalle bei ein-
zelnen Wohnungen und reduziert die
Vermietungsrisiken insgesamt, nicht
zuletzt durch die Risikostreuung liber
mehrere hundert Wohnungen an un-
terschiedlichen Standorten. Fiir die
ersten drei Jahre wird die Verwaltung
des Sondereigentums kostenlos ange-
boten.

Besonderes Augenmerk wurde auch der
finanziellen Absicherung dieses Alters-
vorsorgekonzepts gewidmet. Da der Ka-
pitaldienst fiir die Finanzierung des
Wohnungskaufs zum tiberwiegenden Teil
aus den Mieteinnahmen bestritten wird,
hat der Anleger wahrend der Investiti-
onsphase nur einen relativ geringen
Sparbeitrag als Eigenleistung zu erbrin-
gen. Dieser wiederum wird fiir die ersten
flinf Jahre durch eine spezielle Versiche-
rung gegen krankheitsbedingte Einkom-
mensausfalle abgesichert.

Neue Potenziale auf Nachfrager-
wie Anbieterseite

Durch die Konzeption eines solchen Pro-
duktes kdnnen nicht nur auf der Nach-
frager- sondern auch auf der Anbieter-
seite neue Potenziale erschlossen wer-
den. So erwirbt CWI hierfiir insbesondere
Restanten aus groBeren Wohnungsport-
folios, die beispielsweise im Rahmen der
Mieterprivatisierung von den betref-
fenden Mietern aus finanziellen Griinden
nicht erworben werden konnten, jedoch
attraktive Investitionsobjekte fiir Kapi-
talanleger darstellen.

Die bisherigen Erfahrungen zeigen, dass
die Zielgruppenansprache in der Woh-
nungsprivatisierung wesentlich optimiert
werden kann, wenn sie sich nicht auf
den unmittelbaren Immobilienverkauf
beschriankt, sondern stattdessen kom-
plette Produktpakete vermarktet werden,
die eigens auf die Bediirfnisse spezi-
fischer Kundengruppen zugeschnitten
wurden. Im institutionellen Geschaft ist
dies bereits seit vielen Jahren gangige
Praxis, und es ist davon auszugehen, dass
sich eine dhnliche Verfahrensweise auch
im Retailgeschaft immer starker durch-
setzen wird. 4




