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„Die Zeit  
des ‚Verteilens‘ 

ist vorbei“ 
Die AS Unternehmensgruppe Holding bietet 

Eigentumswohnungen als Kapitalanlage an, 

ausschließlich an Standorten in Mittel-  

und Ostdeutschland. Schwerpunkt ist die 

Aufteilung von Bestandsgebäuden, aber auch 

die Sanierung und der anschließende Verkauf 

denkmalgeschützter Wohnungen mit hoher 

steuerlicher Sonder-Abschreibung. Antworten 

auf dem Cash. Branchengipfel gab Gründer  

und CEO Andreas Schrobback.

Inflation, Zinswende, Kostenexplosion & Co.: Wie wirken sich die ver-
änderten Rahmenbedingungen auf Ihre Zielbranche aus?
Schrobback: Ich kann die vorsichtig positive und robust-solide 
Grundeinstellung langfristig teilen. Obwohl die momentane mediale 
Berichterstattung durchgängig negativ geprägt ist und die Anleger 
tagtäglich mit verängstigenden Meldungen überflutet werden. Dies 
nehmen wir derzeit als Hauptmotivation, unsere Marketingmaßnah-
men, besonders jetzt, auf keinen Fall zurückfahren. Besonders in 
Zeiten wie diesen ist es wichtig, Flagge zu zeigen und die Menschen, 
also die Kunden, die Vertriebe und unsere Geschäftspartner, aufzu-
klären, intensiver zu informieren. Nach Corona, dadurch bedingte 
Materialpreisproblematiken und Lieferkettenengpässen folgten nun 
durch die Auswirkungen der Ukraine-Krise, Themen wie Rekordin-
flation und die rasante Zinserhöhungen. Letztere haben meiner Wahr-
nehmung nach ein viel belastenderes Ergebnis auf unser aller Leben, 
wirtschaftlich wie privat, als die Corona-Pandemie selbst.
Wie wirkt sich das auf Ihr Unternehmen und das Geschäftsmodell aus?
Schrobback: Wir sind recht ausbalanciert aufgestellt. Wir realisieren 
zum einen als Projektentwickler und Bauträger Denkmalprojekte. 
Natürlich spüren wir die extrem veränderte Materialpreissituation und 
auch die lieferungsbedingten Verzögerungen auf unseren Baustellen. 
Wir haben daher in unseren Kaufverträgen längere Fertigstellungs-
fristen aufgenommen. Zum zweiten macht unser Wohnungsprivatisie-

rungsgeschäft von Bestandswohnanlagen mit etwa 80 Prozent des 
Umsatzes den größten und stabilsten Teil aus. Wir wirken damit dem 
volatilen und risikoreicheren Developer-Segment entgegen. Die dritte 
Säule sind ertragsstarke Cash-Flows aus der Vermietung und Bewirt-
schaftung unseres Eigenbestandsportfolios. Diese drei Säulen geben 
uns die Möglichkeit, die aktuelle Situation sehr gut zu meistern. 
Wie sind die Auswirkungen im Vertrieb?
Schrobback: Wir sind wahrscheinlich aktuell einer der wenigen 
Produktlieferanten, die die Vertriebe mit vertriebsgängigen und end-
kundenfinanzierungsfähigen Kapitalanlageimmobilien versorgen 
können. Wir haben hier derzeit viele Alleinstellungsmerkmale: Aus-
schließlich Wohnanlagen, Mehrfamilienhäuser und Portfolios in Ost- 
und Mitteldeutschland, ausschließlich kleine Kaufpreisvolumen bei 
den Bestands-Eigentumswohnungen zwischen 100.000 und 250.000 
Euro und immer noch eine Rendite von drei bis vier Prozent für den 
Käufer. Dadurch sind diese Wohnungen auch bei dem stark gestiege-
nen Zins immer noch finanzierbar und die Anleger und Käufer können 
die  erhöhten Eigenkapitalanforderungen der Banken eher mit 20.000 
bis 25.000 Euro Eigenkapital stemmen, als bei einer vermieteten Be-
standswohnung für 400.000 bis 600.000 Euro, wo sie 40.000 bis 
60.000 Euro plus Erwerbsnebenkosten aufbringen müssen. Dadurch 
liegen wir im Vorjahresvergleich aktuell bei knapp 28 Prozent Um-
satzsteigerung trotz des desaströsen Marktumfeldes. FO
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Andreas Schrobback: „Wir sind aktuell einer der wenigen Produkt-
anbieter, die noch vertriebsgängige und endkundenfinanzierungs-

fähige Anlageimmobilien anbieten können.“

WOLLEN SIE MEHR ERFAHREN? WIR FREUEN UNS AUF IHRE ANFRAGE.

Die AS UNTERNEHMENSGRUPPE Holding ist ein Immobilieninvestor, Investment-
manager und Projektentwickler mit Hauptsitz in Berlin und Tochtergesell-
scha!en in Frankfurt am Main, Köln, Leipzig und Magdeburg. 
Das Unternehmen steht für die Entwicklung und den Verkauf von Wohnimmo-
bilien und Portfolios zur Kapitalanlage. Mit einer aktuellen Leistungsbilanz von 
mehr als 700 Millionen Euro Vertriebsvolumen aus der Vermarktung von über 
3.800 Wohneinheiten gehört das Unternehmen zu den etablierten Marktteil-
nehmern in Deutschland.

Kernkompetenz ist der Verkauf von Bestandswohnimmobilien und hochwertig 
kernsanierten Denkmalobjekten an private Käufer und institutionelle Investoren.

AS UNTERNEHMENSGRUPPE Holding

Hagenstraße 67
D-14193 Berlin

Telefon:   +49 30 814042-200
Telefax:  +49 30 814042-300

E-Mail:     info@unternehmensgruppe-as.de 
Internet: www.unternehmensgruppe-as.de

aktuell mehr als

700
Wohneinheiten

im Vertrieb 
(Bestand/Denkmal)

ANGESPANNTES MARKTUMFELD UND 
SCHWIERIGE ZEITEN? 
NICHT MIT DER RICHTIGEN PRODUKT- 
UND VERTRIEBSSTRATEGIE!
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jetzt nur bedingt angekommen. Auch viele Vertriebspartner haben 
zwar latent schon einmal etwas von ESG gehört, aber sie können es 
weder wirklich erklären noch ihrem Kunden übersetzen. Die finanzie-
renden Banken stellen allerdings mittlerweile bei unseren Ankaufsfi-
nanzierungsanträgen präzise Fragen nach der Energiee!zienz, Nach-
haltigkeit und anderen ESG-relevanten Themen. Deshalb gehört schon 
heute zu unserer Due-Diligence Prüfung auch ein sogenannter 
ESG-Checkup. Zukünftig werden nicht nur der Staat, sondern auch 
die Kredit- und Kapitalgeber eine ESG-Konformität im Ankaufspro-
zess einfordern.
Aber für die Käufer stehen diese Fragen nicht im Vordergrund?
Schrobback: Nein, noch nicht wirklich, so jedenfalls unsere Wahr-
nehmung aus dem Markt. Sollten sie aber, denn der private Kapital-
anleger und Wohnungseigentümer wird über kurz oder lang derjenige 
sein, der wohl oder übel die Nachhaltigkeits- und Klimaauflagen zur 
CO2-Emissionsfreiheit der Regierung einhalten, umsetzen und unter 
Umständen auch finanzieren muss. 
Welche Rolle spielt die Digitalisierung im Vertrieb?
Schrobback: Eine Immobilie ist bis jetzt, aufgrund der gesetzlichen 
Erfordernisse, nicht digital zu erwerben. Präsenztermine beim Notar 
sind erforderlich und gegebenenfalls auch bei der Bank. Zudem ist 
der Beratungsprozess am Anfang und gerade auch in Bezug auf die 
persönliche Bindung und die Emotionalisierung ein sehr wichtiger 
Aspekt im Verkauf von Kapitalanlageimmobilien. Durch die Coro-
na-Pandemie haben wir jedoch schnell realisiert, dass es Erleichte-
rungen in den Prozessen gegeben hat und eine Erhöhung der E!zi-
enz bei der Abwicklung und Nachbetreuung. Ob digital unterstützte 

Schulungen für Vertriebe, 
Zoom-Meetings mit Kunden, 
als Zwischentermin oder 
auch im Nachgang, all dies 
hat zur Weiterentwicklung, 
Verschlankung und Kosten-
ersparnissen geführt. Auch 
die Abläufe bei der Endkun-
denfinanzierung konnten 
durch die Digitalisierung 
komprimiert und vor allem 
beschleunigt werden. Ein 
großer Teil dieser digitalen 

Arbeitsweise hat sich durchgesetzt und etabliert, das wird sicherlich 
auch so bleiben. In anderen Bereichen wirkt sie weiterhin es als 
Ergänzung. 
Wie sind Ihre Erfahrungen mit dem Thema Crowdinvesting? 
Schrobback: Wir nutzen seit einigen Jahren das Crowdinvesting 
als opportune Beimischung unserer Produktpalette und Erweiterung 
unseres Angebotes. In Kooperation mit der Plattform GenoCrowd 
der Volks- und Rai"eisenbanken sowie auch mit dem Anbieter Planet 
Home Investment haben wir durchweg positive Erfahrungen ge-
macht. Unsere digitalen Vermögensanlagen und Unternehmensbe-
teiligungen werden bis heute in Rekordzeit ge- und teilweise über-
zeichnet. Der Vorteil für uns als Unternehmen liegt auf der Hand: 
Wir können unser bereits eingesetztes Eigenkapital schneller wieder 
herausfinanzieren, parallel mehr Objekte ankaufen und so unser 
Wachstum nachhaltig sichern.
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„Besonders in 
Zeiten wie 
diesen ist es 
wichtig, Flagge 
zu zeigen.“

Wie reagieren die Anleger?
Schrobback: Wir nehmen eine große Verunsicherung und teilweise 
auch Angst wahr. Besonders bei privaten Anlegern spielen emotiona-
le Momente eine übergeordnete Rolle. So drastisch war es rückbli-
ckend im Vergleich zur, weiterhin nicht vollends ausgestandenen, 
Corona-Pandemie nicht. Die Kriegssituation und damit einhergehen-
de mentale Belastung, die die Käuferinnen und Käufer tagtäglich 
durch die mediale Berichterstattung erfahren, führen dazu, dass sich 
viele Kunden in eine Art Warteposition zurückziehen. Unsere Ver-
triebspartner müssen jetzt andere Käuferschichten ansprechen und 
höhere Bonitäten akquirieren. Die Beratung muss sich ändern; es muss 
viel intensiver das Thema Inflation, Vermögenssicherung und lang-
fristige Vorsorge in den Vordergrund gestellt werden. Die Zeit des 
„Verteilens“ ist vorbei. In den letzten zehn Jahren mit Niedrigzinsen, 
mit null oder kaum Zuzahlung bei den Endkundenfinanzierungen und 
nahezu keinem notwenigen Eigenkapital war es nicht schwer, Kapi-
talanlageimmobilien zu vermitteln. Viele der Vertriebspartner und 
Vermittler kennen eine andere Zeit überhaupt nicht. Jetzt werden die 
überleben, die wirklich intensiv argumentieren, aufklären, beraten 
und verkaufen können. Bei durchschnittlich zehn Prozent Inflation 
gibt es auch bei hohen Baufinanzierungszinsen keine Alternative zur 
vermieteten Immobilie als Sachwertanlage.
Wie gehen sie mit dem Einwand um, dass eine Mietrendite von vier 
Prozent bei einer Inflation von zehn Prozent real Verlust bedeutet? 
Schrobback: Das ist ein sehr kurzfristig gedachter Einwand, aber 
wir bekommen diese Frage tatsächlich von Vertriebspartnern und auch 
Kunden gestellt. Ein weiteres Indiz dafür, dass es leider mit der finan-
ziellen Bildung in unserem Land o"ensichtlich nicht gut bestellt zu 
sein scheint. Die Frage ist doch eher, welche Alternative gibt es? 
Wollen Sie als Anleger bei Geldwerten aktuell zehn Prozent durch die 
Inflation und durchs Nichtstun verlieren? Oder in einen Sachwert in-
vestieren, der zumindest drei bis vier Prozent Rendite erwirtschaftet 
und zusätzlich zwei bis fünf Prozent pro Jahr an langfristigem Wert-
zuwachs generiert? Des Weiteren hilft die Inflation dem Käufer einer 
fremdgenutzten und langfristig gut finanzierten Kapitalanlageimmo-
bilie auch bei der Entschuldung, denn die wirkt nicht nur bei Guthaben, 
sondern auch bei Verbindlichkeiten. Eine großartige Chance also 
derzeit auch, wenn man weiß wie. Von dem Hebele"ekt meines Ver-
mögens bei fremdfinanzierten Immobilien, den steuerlichen Abschrei-
bungsmöglichkeiten und der Absetzungen der Schuldzinsen ganz zu 
schweigen. Aufgrund der fehlenden Erfahrung im Investmentbereich 
und der quasi nicht vorhandenen finanziellen Bildung der meisten 
Anleger ist es für viele Menschen schwierig, langfristig angstfrei zu 
denken. Vielfach stehen die momentanen Lebenshaltungskosten und 
die zu bezahlenden Rechnungen im Vordergrund. Hier muss der Ver-
trieb eine andere Beratungsintensität und -qualität an den Tag legen.
Welchen Stellenwert hat das Thema ESG, also die Nachhaltigkeit, im 
Vertrieb von Eigentumswohnungen? Anders als bei Fonds gibt es in 
diesem Segment keine gesetzlichen Vorschriften für den Vertrieb.
Schrobback: Ich bin froh, dass wir von den Artikel-8- und Arti-
kel-9-Diskussionen mit unserem Produkt derzeit – noch – nicht tan-
giert sind. Das heißt aber nicht, dass wir das Thema Nachhaltigkeit 
nicht auf der Agenda haben. Das ist gerade bei den Gebäuden, die zu 
den höchsten CO2-Emittenten gehören, also vorwiegend auch unsere 
Bestandsgebäude, ein großes Thema. Beim Endkunden ist ESG bis 
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Guthaben auf Sparbüchern werden 
wieder verzinst Festgeldanlagen 
und Anleihen erscheinen wieder 

attraktiv. Am Ende frisst allerdings die 
Rekordinflation von derzeit über 10% den 
(Geld)wert über die Jahre hinweg auf, so 
dass dem Anleger von seinem Ersparten 
nicht mehr viel bleibt. Was übrig bleibt, 
wird besteuert. Zudem sorgen die wirt-
schaftlichen Folgen des Ukrainekrieges 
dafür, dass sich die Menschen nicht nur die 
Frage stellen: „Wie soll ich das alles in der 
Zukunft noch bezahlen?“ sondern auch: 
„Wie soll es mit meinem Vermögen, meiner 
Rente und meiner Vorsorge weitergehen?“ 
Krisensicher soll es sein, mit nachhaltigen 
Renditen, deutliche Wertsteigerungen, In-
flationsschutz und Steuervorteile wären 
wünschenswert. 

Die vermietete Wohnung als Altersvor-
sorge ist die Antwort und die einzige sinn-
volle Lösung. Hier hilft die Inflation dem 
Käufer sogar und hebelt den Vermögenszu-
wachs durch automatische Entschuldung. 
Für solide, fremdvermietete und langfristig finanzierte Anlageimmo-
bilien kann das aktuelle Marktumfeld sogar ein Glücksfall sein. Keine 
andere Anlageform hat und wird die finanzielle Unabhängigkeit der 
Menschen – bei vergleichsweise niedrigem Risiko – derart überpro-
portional steigern. Leider scheuen viele private Anleger in diesen 
Zeiten die o!ensichtlichste Lösung für alle diese Probleme. Oft aus 
Unkenntnis, oft aus Fehlinformation oder schlichtweg aus Angst. 

Das ist oft unbegründet und das Prinzip dabei denkbar einfach: 
Man erwirbt mit Hilfe von Fremdkapital einen inflationsgeschützten 
Sachwert und refinanziert mit Hilfe von Steuervorteilen, Mietein-
nahmen und vergleichsweise geringem Eigenmitteleinsatz. Die In-
flation wirkt hier sogar entschuldend und die Zinsen der Finanzie-
rung lassen sich bei fremdgenutzten Immobilien steuerlich zu 100% 
absetzen. Darum ist die Zinswende für Käufer von Kapitalanlage-

immobilien weitaus weniger dramatisch als 
für Käufer von eigengenutzten Immobilien. 
Mit einer Anlageimmobilie generieren die 
Käufer ab dem ersten Tag der Besitzüber-
gabe ein passives Zusatzeinkommen, und 
erhalten darüber hinaus ansehnliche Steu-
ervorteile.  

Mit einem durchgehend strukturierten 
Beratungsprozess können sich die Anleger 
mit einem geringen monatlichen Sparbei-
trag und Eigenanteil die eigene Anlageim-
mobilie finanzieren, um so später EUR 500, 
EUR 700 oder mehr als lebenslange Zusatz-
rente realisieren. Dies trägt maßgeblich zur 
finanziellen Unabhängigkeit im Alter bei. 
Da die meisten Kunden oft zum ersten Mal 
in Ihrem Leben eine vermietete Kapitalan-
lageimmobilie erwerben, sollte die kom-
plette Beratung und Betreuung vor und 
während des Kaufprozesses sowie die Un-
terstützung bei der notariellen Abwicklung 
gewährleistet sein. Dies beginnt bereits im 
Pre-Sale bei der Standortevaluation und 
Objektprüfung sowie der Due-Diligence 

und setzt sich fort bei der umfassenden persönlichen Betreuung und 
individuellen Finanzierungskonzepten bei regionalen und überregi-
onalen Banken. 

Vor dem Hintergrund unsicherer und volatiler Finanzmärkte 
bringen Wohnungen zur Kapitalanlage und als Altersvorsorge so 
eine hohe Stabilität in jedes Portfolio. Sie verfügen als langfristiges 
Investment zudem über ein absolut überlegendes Renditeprofil im 
Vergleich zu anderen Anlageklassen und Geldwerten. Expertenpro-
gnosen zufolge könnten allein in den nachfragestärksten Metropol-
regionen, B- und C- Standorten sowie Schwarmstädten wie Leipzig 
und Magdeburg und deren Umland bis 2030 fast eine Million Woh-
nungen fehlen – Wohnraum ist und bleibt demnach in Deutschland, 
auch in Zeiten von Zins,- und Energiewende ein knappes und immer 
begehrter werdendes Gut.

VERMIETETE KAPITALANLAGEIMMOBILIEN

Schutz vor Rekord-Inflation 
und Altersarmut

Andreas Schrobback, CEO der AS 
Unternehmensgruppe Holding

Kontakt: AS UNTERNEHMENSGRUPPE Holding, Hagenstraße 67, D-14193 Berlin, Telefon: +49 30 814042-200, Telefax: +49 30 814042-300, 
E-Mail: info@unternehmensgruppe-as.de, Internet: www.unternehmensgruppe-as.de 

„Wohnimmobilien bleiben, trotz Inflation, Zinswende und Energiekostenexplosion für private  
Käufer die einzige Alternative – und auch zukünftig werden sie teurer.“ So Andreas Schrobback, 
CEO der AS Unternehmensgruppe Holding aus Berlin.
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