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dann nehmen Frey und seine 160Mitarbeiter
„Full Service“ die Konzeption und das Bran-
ding des Projekts für die entsprechende Ziel-
gruppe in die Hand, organisieren alle Mate-
rialien, bespielen sämtliche Social-Media-
Kanäle, bereiten auch einen realen Show-
room. Und sie sorgen für „Transparenz“ bei
der Vermittlung und dem Verkauf an den
Direktkunden.

Das heißt, es wird
konstant gemessen, wer,
wann, mit wem welche
Gespräche in welchem
Stadium des Vertriebs
führt. Der Bauträger könne dies dann perma-
nent im laufenden Prozess via Echtzeit-
Dashboard einsehen. Und früh erkennen,
warum es an der einen oder anderen Stelle
mit demVerkauf nicht läuft, sinnvoll nachjus-
tieren oder eventuell am Preis drehen.

Es gibt keine „Blackbox“, sagt Frey, son-
dern größtmögliche Transparenz. Allmy-
homes versteht sich da nicht als scharfe Kon-
kurrenz, sondern als Partner von Maklern.
Frey allerdings ist der Ansicht, dass die Zeiten
der Alleinvertretung eines Maklers für ein
Projekt vorbei sind – eben weil es da an der
notwendigen Flexibilität und Transparenz
fehle. Nicht alle Makler werden ihn da ver-
mutlich als guten Partner sehen. Bezahlen
lässt sich Allmyhomes „erfolgsabhängig“,
also nach einem erfolgreichen Verkauf. Das
Unternehmen ist beispielsweise verantwort-
lich für die exklusive Vermarktung beim
Projekt Am Tacheles in Berlin oder Hoch der
Isar in München. Ein Projektvolumen von
3 Mrd. Euro hat Frey seit 2016 unter Vertrag,
hinzu kommen 500 Mio. Euro von der Zweit-
niederlassung in Spanien. 3.786 Einheiten
sind seit Gründung abverkauft worden. Frey
will mit seinem Konzept immer weiter nach
oben und strebt ein Jahreswachstum von
100% an.

F lorian Frey sagt, er sei ganz allge-
mein einTekki gewesen, also ein lei-
denschaftlicher Software-Mensch,
der mehr oder weniger zufällig auf

das Wohnimmobilien-Segment gestoßen sei
und dann feststellte: „Wow, da ist aber wenig
digital“ – und entsprechendwenigDatenana-
lyse gibt es. Das war 2016, seitdem existiert
das Unternehmen Allmyhomes, das sich auf
Analyse und Beratung von Neubauprojekten
spezialisiert hat. Frey (40) ist Gründer und
Geschäftsführer. Seine Zielgruppe: Makler,

Bauträger, Projektentwickler. Die Arbeit fängt
schon an, wenn beim Kunden die allererste
Idee zum Projekt keimt. Allmyhomes testet
lokal und regional: „Welche Wohnungen
genau wollen die Menschen, die an dieser
Stelle kaufen möchten?“ Erfahrung und
Bauchgefühl der Entwickler sei das eine,
Sicherheit durch verlässliche Daten das
andere, sagt der Geschäftsführer.

In einemweiteren Schritt wird untersucht,
welche „Preisbereitschaft“ unter den Interes-
senten überhaupt vorhanden wäre. Und

Raffaele Sorrentino hat mit Frey den Ehr-
geiz und die Art der Kundschaft gemein, den
Tekki-Typ aber repräsentiert er gewiss nicht.
Der meist strahlende Herr mit den italieni-
schen Wurzeln und der schönen Gesangs-
stimme ist spürbar ein Experte fürs mensch-
liche Wohlbehagen, das er seinem Gegen-
über gönnen will. Diese Fähigkeiten hat der

heute 58-Jährige jahre-
lang am Empfang des
Berliner Adlons kulti-
viert. „Ich habeMitglie-
der aller Königshäuser
Europas gesehen und

auch die Clintons. Zu Jassir Arafat sagte ich,
als er das Hotel verließ, ,Gott sei mit Dir‘ auf
Arabisch. Er hat seine Securities stehen las-
sen und mich umarmt. Mit George W. Bush
habe ich Spiegeleier gebraten.“

Schöne Anekdoten von damals, Sorren-
tino hat aber dann sein Service-Gen auf
neuen Wegen genutzt, als er 2009 das Unter-
nehmen RAS, seit 2019 eine Mehrheitsbetei-
ligung der DPF AG, in die Welt brachte. Es
begann mit „maßgeschneiderten Concierge-
Services und Empfangsdiensten“. Und wei-
tete sich aus auf viele weitere Dienste für Pro-
jektentwickler, Bauherren oder auch Facility-
Manager.

Dazu gehören unter anderen Security Ser-
vices, also die Dienstleistungen für die

Sicherheit in den Wohngebäuden. Erweitert
hat sich die Palette um die Betreuung eines
gesamten Quartiers, also Büros, eventuell
Einzelhandel undWohnen, inklusive desVer-
netzens von Mitarbeitern und Bewohnern.
Die vielfältigen und verschiedenen Anforde-
rungen werden berücksichtigt und unter
einen Hut gebracht, um Stabilität und Frie-
den zu sichern. Auch da kann Sorrentino
Erfahrungen als Adlon-Concierge einbrin-
gen. Die Steuerung über App-Angebote in
gehobenen Eigentumswohnungskomplexen
gab es damals aber noch nicht.

Zugute kommt Sorrentino sein Service-
Gen gewiss auch bei einerweiteren „Mission“
seines Unternehmens: dem After Sales Ser-
vice.Wenn der Verkauf und die Übergabe der
Eigentumswohnung abgeschlossen ist, dann
beginnt eine ganz neueKategorie von Proble-
menundAnforderungen, dieBauträger gerne
auslagern, um sich auf ihr Kerngeschäft, also
weitere Projekte, fokussieren zu können. Da
geht es um so „sensible Themen“ wie das
Mängelmanagement, also imweitesten Sinne
Kundenbeschwerden, die RAS aufnimmt und
bearbeitet. Aber auch um Umzugshilfe und
Handwerkerkoordination, die die frisch ge-
backenen Eigentümer in den meist teuer
bezahlten Wohnungen sehr zu schätzen wis-
sen. Was wiederum den guten Ruf des Ent-
wicklers und Bauträgers mehren kann.

In 94 Gebäuden, verteilt auf die deutschen
Metropolen sowie Bremen undWien, ist RAS
mittlerweile aktiv, Geschäftspartner sind Alli-
anz, Bauwert, Groß und Partner und weitere
Große und Mittlere der Immobilienbranche.
Der Jahresumsatz vonRAS istmittlerweile auf
ca. 10Mio. Euro angewachsen, die Anzahl der
Mitarbeiter auf 255.

Die Ansätze der beidenUnternehmer sind
sehr unterschiedlich, das seit mindestens
2012boomendeGeschäftmit denEigentums-
wohnungen hat aber beiden Erfolg auf dem
umkämpften Markt beschert. Neben dem
Ehrgeiz eint Raffaele Sorrentino und Florian
Frey auch der feste Glaube, dass ihre
Geschäftszweige für die Zukunft des Wohn-
eigentumsmarkts schlichtweg „unverzicht-
bar“ sind. Jutta Ochs

Die Zeiten, da für Bauträger und
Entwickler das Projekt

Eigentumswohnung mit
Grundstück, Bauen, Verkaufen

und Schluss umschrieben
werden konnte, sind lange

vorbei. Entlang des gesamten
Prozesses haben sich
Geschäftszweige des

Wohnservices angesiedelt. Sie
bieten den Unternehmen

Datentiefe zum Käufer vorm
Projektstart ebenso wie das

Nachhalten nach dem Verkauf
an. Dazu gehören Allmyhomes

und die RAS Service Group.
Beide sind sich sicher, die

Zukunft des großen Geschäfts
mit dem Wohneigentum zu sein.

Der Service rund ums gute Geschäft
mit Eigentumswohnungen blüht

Wer viel Geld für eine
Eigentumswohnung hinlegt,
der will umfassende Infos vorab
und viel Service nach dem Kauf.
Quelle: Imago, Urheber: Addictive Stock

„Mit George W. Bush
hab ich Spiegeleier
gebraten.“

Raffaele Sorrentino
Quelle: RAS Service Group,

Urheber: Yves Sucksdorff

„Beim Bauchgefühl
der Entwickler
helfen Daten.“

Florian Frey
Quelle: allmyhomes GmbH

Der Ehrgeiz eint den Tekki
und den Mann mit dem
besonderen Service-Gen
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Der Freistaat Bayern plant eine Bundes-
ratsinitiative, um die Mobilisierung von

Baugrundstücken voranzutreiben. Ansatz-
punkt für den bayerischen Finanzminister
Albert Füracker (CSU) ist das Steuerrecht.
Eine zu hohe Steuerbelastung sei ein wesent-
liches Hemmnis, Grund und Boden für den
Wohnbauoder für öffentlicheProjekte zu ver-
kaufen.

Füracker schwebt eine Abgeltungsteuer
beim Verkauf von privaten Grundstücken
vor. Für Grundstücke, auf denenWohnungen
entstehen, sollen die Erlöse pauschalmit 25%
und nicht mit dem individuellen Steuersatz
des Eigentümers besteuert werden. Damit
wären Grundstücksverkäufe Kapitaleinkünf-
ten gleichgestellt. Kleinflächen, die von den
Kommunen etwa für den Bau eines Radwegs

benötigt werden, sollen steuerfrei an die
öffentliche Hand verkauft werden können.

Den größten Hebel sieht Füracker bei
den landwirtschaftlichen und betrieblichen
Grundstücken. Die hohen Steuern, die vor
allem beim Verkauf landwirtschaftlicher
Flächen anfallen, seien für viele Eigentümer
ein Grund, diese lieber zu halten. Landwirte
sollen grundsätzlich steuerfrei verkaufen
können, wenn auf dem Boden Wohnungen
errichtet werden. Auch die Auszahlung von
Geschwistern, die den elterlichen Hof nicht
erben, und die Tilgung von Altschulden sol-
len nach Vorstellung von Bayerns Finanz-
minister die Steuerlast aus einem Verkauf
mindern.

Bayern wärmt zusätzlich eine alte Forde-
rung wieder auf. Die Erbschaft- und Schen-
kungsteuer soll auf die Länder verlagert wer-
den. Damit will die Staatsregierung Erben in
Bayern entlasten. Vor allem in den teuren
Städten müssten diese oftmals die geerbten
Immobilien verkaufen, um die Erbschaft-
steuer bezahlen zu können, so Füracker.
Außerdem soll die Höhe des im Koalitions-
vertrag vorgesehenen Freibetrag bei der
Grunderwerbsteuer für den erstmaligen Kauf
selbst genutzten Wohneigentums Sache der
Länder werden. Alexander Heintze

Bayern will Abgeltungsteuer
für Grundstücksverkäufe
Durch Änderungen an den
Steuergesetzen will Bayern die
Verkaufsbereitschaft von
Grundstückseigentümern
erhöhen und mehr Bauland
schaffen.

D er Präsident des Spitzenverbands der
Wohnungswirtschaft GdW, Axel Ge-

daschko, hat der Bundesregierung eine sozial
unverantwortliche Politik vorgeworfen. „Die
vorgesehene Minimal-Förderung ist ange-
sichts der gewollten Neubaudimension kom-
plett irreal“, erklärte er. Gedaschko bezog sich
dabei auf Informationen, nach denen die För-
dersätze für EH-40-Neubauten halbiert und
das Programm bis Jahresende auf 1 Mrd. Euro
gedeckelt werden soll. Das Bundeswirtschafts-
ministeriumwollte die Zahlen amDienstag auf
Nachfrage nicht bestätigen, allerdings liegt
der Immobilien Zeitung ein Schreiben des
zuständigen Ministers Robert Habeck (Grüne)
an seine Kollegen in der Grünen-Fraktion vor,
in dem die Pläne bestätigt werden. „Die För-
dersätzewerden auf dieHälfte abgesenkt und
ein Kostendeckel von voraussichtlich einer
Milliarde Euro eingezogen“, heißt es in dem
Brief. An Einzelheiten arbeite man.

Die Bundesregierung hatte sich vergan-
gene Woche geeinigt, den kurz zuvor ausge-
rufenen Förderstopp für KfW-Programme
zum energiesparenden Wohnen ein Stück
weit zurückzunehmen und vor dem 24. Januar
2022 eingereichte An-
träge noch zu bear-
beiten. Am vorzeitigen
Auslaufen des KfW-55-
Programms will sie fest-
halten. Schon auf dieses teilweise Einlenken
hatte der GdW wie andere Verbände verhal-
ten reagiert. Gedaschko forderte, mindestens
die Summe wieder einzusetzen, die bislang
für energieeffizienten Neubau und Sanierung
verwendet worden ist, und sprach von einem
hohen zweistelligen Milliardenbetrag.

Der Präsident des Bundesverbands Freier
Wohnungsunternehmen (BFW), Andreas
Ibel, bezeichnete es als Selbstverständlich-
keit, dass gestellte Anträge noch bearbeitet

und beschieden werden. Die Pläne für die
neue Förderprogramme betrachtete er als
„Desaster“ und fand, dass die Branche „im
Regen stehen gelassen“ werde. Der Zentrale
Immobilien Ausschuss (ZIA) plädierte für
verlässliche Rahmenbedingungen für Woh-
nungsbauer.Wer Projektemit bis zu zwei Jah-
ren Vorlaufzeit und hohen Entwicklungskos-
ten vor dem Stellen von Förderanträgen
plane, müsse auf die Politik vertrauen kön-
nen, sagte ZIA-Präsident Andreas Mattner.
Er erachtete einen mit mindestens 20 Mrd.

Euro pro Jahr bis 2025
gefüllten Fördertopf als
notwendig, „um der
umfassenden Nachfrage
und der Bedeutung des

Themas Klimaschutz langfristig gerecht zu
werden“.

Aus Baden-Württemberg und Hamburg
kam der Appell, zügig eine verbindliche Per-
spektive für die Förderkulisse zu erarbeiten –
ein Thema, das die Landesbauminister in
Kürze bei einer Sonderkonferenz mit Bundes-
bauministerin Klara Geywitz (SPD) erörtern
wollen. Auch die oppositionelle Union forderte
schnell Klarheit über die Ausgestaltung von
Förderprogrammen. Kristina Pezzei

Verbänden geht Übergangsförderung
der KfW nicht weit genug
Dass gestellte Anträge noch bearbeitet werden,
begrüßen Branchenvertreter zwar. Sie fordern aber
deutlich höhere Fördersätze für den Übergang hin zu
einem neuen System.

„Eine ganze Branche wird
im Regen stehen gelassen“


