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Vorsorgeeigentumer:
Der Immobilienkaufer der neuen Art

Von Lars Grosenick

Spitestens seit Herbst 2008 und dem
Zusammenbruch der Investmentbank
Lehmann Brothers gibt es eine neue
Zielgruppe am Immobilienmarkt: den
Vorsorgeeigentiimer. Der Vorsorgeeigen-
timer hat viel Eigenkapital, ist aus-
schliefilich wertorientiert, stellt andere
und neue Fragen, die die Immobilien-
wirtschaft bisher nicht kannte. Diejeni-
gen Marktteilnehmer des Immobilien-
marktes, die es verstehen, diese neue
Spezies im Marketing und Verkaufspro-
zess gezielt anzusprechen und zu bedie-
nen, werden als Krisengewinner im Jahr
2009 hervorragende Ergebnisse erzie-
len konnen.

Vor der Finanzkrise wurde die Zielgrup-

pe des Vorsorgeeigentlimers ausschlief-
lich am Bankschalter bedient. Diese
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Zielgruppe wollte keinen Aufwand mit
der Verwaltung und der Betreuung von
Immobilien. Niemand war willens, sich
mit Handwerkern, Hausverwaltern oder
gar listigen Mietern zu beschiftigen.
Das Image der Immobilienbranche
gegeniiber den dunkelblau gekleidete-
ten Bankern war zu schlecht. Nachrich-
ten iber falsche Kapitalanlagen und
betriigerische Anbieter waren in den
Medien omniprisent. Derjenige, der
glaubte, dass die Immobilienszene
interessante Angebote bereit hilt,
wurde durch offene oder geschlossene
Investmentfonds  befriedigt.  Die
besonders Mutigen dieser Klientel kauf-
ten auch reichlich Immobilienaktien.
Den tatsichlichen Weg zur Investition in
eine echte, reale Immobilie mit einem
echten, realen Vermittler und einem
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wahrhaftigen Mieter beziehungsweise
einer echten Mieterschaft scheuten sie
jedoch aus vielfiltigen Griinden.

Guthaben auf dem Girokonto -
mehr Last als Lust

Jetzt, im ersten Halbjahr 2009, hat sich
vieles grundlegend geiindert. Der quali-
fizierte Makler braucht den Imagever-
gleich mit Bankern, Lehrern und Politi-
kern keinesfalls mehr zu scheuen. Der
qualifizierte Makler ist ein angesehener
Fachmann in seiner Region. Bankbera-
ter hingegen haben ihren exzellenten
Ruf beim Biirger fiir lange Zeit verspielt.
Das Beziehungskonto der Bankiers ist
tief in den roten Zahlen, das Bezie-
hungskonto der Immobilienexperten
wichst stetig an. Der Vorsorgeeigen-



tiimer hat eine oder mehrere schlechte
Erfahrungen rund um seine Investment-
Bankprodukte bereits gemacht. Rendite-
aussichten und Renditeversprechen
sind fiir ihn deutlich unwichtiger als das
gute Gefiihl, dass zumindest der Wert
nicht verzerrt oder zumindest in etwa
erhalten bleibt.

Auf Seite der Kaufinteressenten steht
die Frage Wann ist denn der Kaufpreis
fallig" vor einem ganz anderen Hinter-
grund, als Immobilienanbieter dies
gewohnt sind. In der alten Welt war man
gewohnt, den genauen Ablauf von
Grundbucheintragungen, Auflassungs-
vormerkung etc. zu erkldren, bevor die
Kaufpreisfilligkeit eintritt. Der Vorsor-
ger denkt von der Motivlage ganz
anders. Dem Eigenkapital auf dem Giro-
konto oder auf dem von Monat zu
Monat schlechter verzinsten Festgeldde-
pot gilt nur ein Interesse: das Geld soll
so friih wie moglich in die wertstabile
Immobilie tiberfiihrt werden. Der sechs-
stellige Guthabenbetrag auf dem Bank-
auszug ist viel mehr Last als Lust. Der
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Andere erhéhen die Nebenkosten —
Sie steigern Ihre Mietrendite.

Uberweisungsakt des Eigenkapitalan-
teils auf das Konto des Verkiufers oder
des Notaranderkontos ist wie ein Befrei-
ungsschlag aus den Fingen von Bank
und Krise. Immobilien mit frither Kauf-
preisfilligkeit sind denen mit spiterer
bei dieser neuen Zielgruppe heute
tiberlegen.

Sachliche Beschreibung
statt Superlative

Die meisten Kollegen haben diese Ziel-
gruppe in den letzten Wochen und
Monaten individuell kennen gelernt.
Wer mit dem Vorsorgeeigentiimer gute
Geschifte machen will, ist gut beraten,
seine Immobilienangebote und seine
Marketingunterlagen anders aufzuberei-
ten, als er das bisher gewohnt war. Der
Vorsorgeeigentiimer liebt sachlich be-
lastbare Beschreibung. Hochpreisende
Adjektive wie schon, hervorragend,
oder gar Superlative stoen den Vorsor-
ger eher ab. Vokabeln wie optimal, Best-
lage und andere Lobpreisungen hat er
schon zur Geniige gehort und mochte
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Leistung fiir Berlin,

nicht ein weiteres Mal darauf hineinfal-
len. Eine prizise, beschreibende Spra-
che hilft im Umgang und in der An-
sprache des Vorsorgeeigentiimers. Der
Merksatz: Wer Superlative verwendet,
liigt auch sonst*, hilft den Anbietern bei
der Objektaufbereitung. Der Vorsorger
will das Angebot verstehen und zu einer
eigenen Bewertung kommen. Der Vor-
sorgeeigentiimer mochte ein Produkt
an einem Standort kaufen, den er mog-
lichst selbst beurteilen kann und zu
dessen Entwicklungspotenzial fiir die
nichsten Jahre er sich eine eigene Mei-
nung gebildet hat. Toll ist es, wenn wir
Immobilienanbieter in der Lage sind,
die wichtigen Informationen fiir den
Vorsorger zu liefern, auch wenn oder
gerade weil dies in der Beschaffung eini-
ge Miihe verursacht.

Zwei verschiedene Exposés
Wie viele der Eigentumswohnungen im
Hause sind in den letzen Jahren verkauft

worden? Prizise wie viele der Eigentums-
wohnungen sind vermietet? Wie hoch ist
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nssatz ist abhangig von der Bonitatseinordnung. Bei einem Nominalzinssatz von 1,10 % p. a. betrigt der effektive Jahreszins 110 % (Zinsstand: 11.12.08; Konditionen freibleibend, es gelten die Konditionen
eitpunkt des Antragseingangs bei der KfW). Die Zinsbindungsdauer betragt 10 Jahre bei einer Gesamtlaufzeit von 30 Jahren. Der Auszahlungskurs betragt 100 %. Es fallen keine Bearbeitungsgebiihren an,
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die tatsichliche Miete? Als Research hilft
eine kleine Bewohnerbefragung im
Haus, im Nachbarhaus, im Haus gegen-
{iber, iiber Mieththen, Verweildauern,
Vertragslaufzeiten etc.. Befragungsergeb-
nisse, die prazise und transparent kom-
muniziert werden, werden vom Vorsor-
geeigentiimer geliebt. Wer in der Lage ist,
iiber die Umzugshdufigkeit der Mieter
des Hauses, der Strafe oder des Wohn-
quartiers transparent und nachvollzieh-
bar zu berichten, der hat die Nase vorn.

Im Grunde empfiehlt es sich, zwei ver-
schiedene Exposés herzustellen. Ein Tra-
ditionelles fiir Eigennutzer und Kapital-
anleger, ein anderes fiir Vorsorger. Auch
rein sprachlich ist darauf zu achten, dass
der Vorsorger den Begriff der Kapitalan-
lage wohl kennt und versteht, jedoch
nicht liebt. Der Kapitalanleger ist eben zu
oft ein Investor, der mehr Mut als Geld
mithringt und mit einer 120-Prozent-
Finanzierung viele Risiken eingeht. Bei
Kapitalanlegern der alten Zunft ist der
Steuerspartrieb stirker ausgestattet als
der Sexualtrieb. Der Begriff der Kapital-
anlage ist negativ gesetzt, so dass er zur
Ansprache des Vorsorgeeigentiimers
wenig taugt. Investition oder Vorsorge,
das sind die Vokabeln, die wenig negativ
belastet sind. Vorsorgeeigentum ist ein
neues Wort, das diese Zielgruppe perfekt
beschreibt. Glaubwiirdige Beschreibung
des Standorts und glaubwiirdige Wertsta-
bilititsszenarien, die sich im Wesent-
lichen aus der Attraktivitat der Lage ablei-
ten, helfen sehr. Zusitzlich kauft der Vor-
sorgeeigentiimer gerne in einer Gegend,
die er gut kennt. Das ist eben typischer-
weise da, wo er selber wohnt. Wenn also
die Flyer, die in Briefkisten verteilt wer-
den, nicht unbedingt so aussehen wie
die Prospekte vom ortlichen Mobelzen-
trum mit grofer Thermoskanne und klei-
nem Sofa, sondern serits und hochwer-
tig gestaltet sind, kann insbesondere
tiber die Hauswurfsendung in guten
Wohnquartieren der Vorsorgeeigentiimer
gut angesprochen werden.

Genauigkeit, Ehrlichkeit und
Fairness

Dieses dezente und korrekte Verhalten,

wie im neuen Marketing, liebt der Vor-
sorgeeigentiimer auch im Verkaufspro-
zess. Er liebt die beschreibende Spra-
che und er liebt die prizise Informa-
tion. Der Vorsorgeeigentiimer will ein
eigenes Verstindnis fiir seine Inves-
tition entwickeln. Wenn es moglich ist,
ihm den Schliissel fiir ein ganzes
Wochenende vertrauensvoll zur Verfii-
gung zu stellen, dann entsteht eine
Beziehung. Der Vorsorgeeigentiimer
lisst Einflussnahme durch den Makler
nur sehr ungern zu. Genauigkeit, Ehr-
lichkeit, Korrektness und Fairness sind
die Vokabeln, die nicht auf der Visiten-
karte stehen sollten, sondern die der
Eigentlimer spiirt. Das bringt weitere
Punkte auf dem Beziehungskonto. Das
Vertrauen entsteht insbesondere dann,
wenn der Anbieter sich auch gegen die
eigenen Interessen verhilt. Der Vorsorge-
eigentiimer liebt es, auf Risiken hinge-
wiesen zu werden — unabhingig davon,
ob diese Risiken technischer oder wirt-
schaftlicher Natur sind. Durch Hinweise,
die vermeintlich gegen die eigenen Inte-
ressen des Anbieters sind, wird das Ver-
trauen des Vorsorgeeigentiimers (im
Ubrigen aller anderen Interessenten
auch) nachhaltig gewonnen.

Umsatzpotenzial durch Vorsorge-
eigentiimer

Wer aktiv die Vorsorgeeigentiimer
anspricht und bedient, hat ein riesiges
Umsatzpotenzial. Dieses Potenzial lohnt
es sich umso mehr zu heben, als dass
schlechte Erfahrungen mit Bankproduk-
ten und Bankern auch tiber die Finanz-
krise hinaus fortwirken werden. Diese
Zielgruppe und der Imagewechsel sind
gut fiir die Immobilienwirtschaft und
sind gut fiir die Kiufer. Der, der heute in
wichtige und nachhaltige Immobilien in
guten Lagen investiert, macht keinen
Fehler. Und endlich gibt es eine Ziel-
gruppe fiir Immobilienmakler, die eine
grofe Chance bieten, zu Stammkunden
zu werden. Der Vorsorger kauft ofter. Bei
einer guten Chance greift er auch ohne
konkrete Immobiliensuche gerne zu und
schichtet gelegentlich sein Immobilien-
portfolio um. Die Nachkaufbetreuung
lohnt sich richtig. Der Vorsorgeeigen-
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tiimer braucht einen Freund und profes-
sionellen Berater in Fragen Vermietung,
Verwaltung und der Portfolio-Neustruk-
turierung. Wenn das Vertrauen gewon-
nen ist, ist die Chance, nachhaltig iiber
Jahrzehnte zusammen zu arbeiten, wirk-
lich gegeben. Den Vorsorgeeigentiimer
zu bedienen, ist eine herausfordernde
Chance. 1)

Lars Grosenick

Lars Grosenick ist Makler aus Lei-
denschaft und Vorstand der Flow
Fact AG.
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