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mehr erfahren?
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diesem Dokument oder anderen mündlichen oder schriftlichen Äußerungen, soweit dies nicht auf grobem Verschulden beruht; bei grobem Verschulden gilt der Haftungsausschluss nur, soweit er gesetzlich zulässig ist. Etwaige Aussagen 
über zukünftige Entwicklungen sind nicht verbindlich und stellen lediglich eine Erwartung der ÖKO-Wohnbau dar. Eine Gewähr für den Eintritt dieser Erwartungen ist damit naturgemäß nicht verbunden. Das Magazin enthält auch keine 
Zusicherungen oder Garantien über das Bestehen oder Nichtbestehen der in ihm genannten Tatsachen, Rechte und Pflichten. Irrtümer und Druckfehler vorbehalten.
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Sehr geehrte Damen und Herren,
geschätzte Investoren,

die langjährige Treue und Verbundenheit zu unseren 
Investoren, Steuerberatungskanzleien und Vertriebs-
partnern hat in den letzten sieben Jahren dazu geführt, 
dass das Investmentvolumen stetig angestiegen ist. Das 
erfüllt uns mit Stolz und großer Dankbarkeit Ihnen al-
len gegenüber! 

Durch die richtige Auswahl des angebotenen Immo-
bilienportfolios konnten wir auch anspruchsvollere 
Wünsche einzelner Investoren erfüllen. In den letzten 
beiden Jahren standen nicht nur die Steueroptimierung 
und das Lukrieren von Fördermitteln im Vordergrund, 
sondern vor allem die Vermögensabsicherung durch 
eine parifizierte Grundbucheintragung. Hintergrund 
dafür ist der durch Negativzinsen und Inflation schwie-
rig gewordene Kapitalmarkt. Selbst Stiftungen, Family 
Offices und Großinvestoren veranlagen trotz der sehr 
geringen Erträge weiterhin in Sachwerte.

Seit 2014 beschäftigen wir uns intensiv mit der Genera-
tion der „Silver Ager“, die bis 2050 weiter stark anwach-
sen wird. Entsprechend groß wird die Nachfrage nach 
seniorengerechtem Wohnraum sein, ein in den nächs-
ten 30 Jahren attraktives und kalkulierbares Geschäfts-
feld. Das Motto lautet „Selbstbestimmtes Wohnen im 
Alter“ und das am besten in einem „Generationenhaus“.
Die Weiterentwicklung der all-in99 Baurechts-Vorsor-
gewohnungen wurde von den Investoren, aber auch von 
unseren Vertriebspartnern sehr positiv aufgenommen. 
Dies ermöglichte auch eine sehr rasche Umsetzung des 
Villacher Projektes „Novus Via“ mit 95 Wohnungen. 
Die Idee des leistbaren Wohnens in Verbindung mit 
einer hohen ökologischen Wohn- und Lebensqualität 
wird nicht nur von Wohnungskäufern, sondern auch 
von regionalen Politikern sehr geschätzt. 

Dank innovativer Projekte machen wir unser Portfolio 
fit für die Zukunft. Beim Überbauen von Fachmärkten 
nutzen wir innerstädtische, bereits versiegelte Flächen, 
womit neuer zusätzlicher Verkaufs- und Wohnraum 
entsteht. Mit „all-in1 Park & Storage“ Garagenparks 
schaffen wir Platz für Pkw, Motorrad oder Möbel und 
lösen so für viele ein latentes innerstädtisches Platzpro-
blem. 

Um für die vielen Herausforderungen des Marktes noch 
besser gerüstet zu sein und  die neuen Projektideen in 
den kommenden Jahren punktgenau umsetzen zu kön-
nen, wurde mit dem 1.1.2022 die Geschäftsführung er-
weitert. Mit Christian Klier übernimmt ein erfahrener 
Profi die Vertriebsgeschäftsführung. Wir bleiben unse-
rem Motto „Wir machen mehr daraus“ auch weiterhin 
treu und wünschen Ihnen viel Spaß beim Lesen unseres 
Magazins.

VORWORT

Christian KlierMario Deuschl Wolfgang P. Stabauer

EDITORIAL
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NEUE POWER
IN DER GESCHÄFTSFÜHRUNG 
Christian Klier verstärkt seit Jänner 2022 das Geschäftsführerteam der 
ÖKO-Wohnbau und ist für den Bereich Vertrieb zuständig. Im Interview 
spricht er über seine Ziele, Eindrücke und Visionen für die zukünftige 
strategische Ausrichtung des Unternehmens. 

Sie bringen über 15 Jahre Erfahrung im Bankwesen 
mit. Welches Know-how lässt sich aus dieser Zeit auf 
die ÖKO-Wohnbau übertragen? 

In den letzten Jahren hat sich das Kundenverhalten 
speziell im privaten Investmentbereich gewandelt. Die 
Kunden sind besser informiert und das Thema Nach-
haltigkeit ist ein wesentlicher Bestandteil geworden. 
Durch mein breit gefächertes Know-how in der Unter-
nehmensentwicklung bringe ich für die ÖKO-Wohn-
bau neue Impulse zur Weiterentwicklung bestehender 
Geschäftsfelder, aber auch Ideen und Netzwerke für die 
Erschließung zukunftsfähiger Geschäftsfelder, Absatz-
märkte und Produkte sowie neue Kunden und Partner 
ein. Mein Fokus wird auf der Steuerung des Vertriebs 
und des dazugehörigen Abteilungsapparates hinsicht-
lich Planung, Effizienz, Profitabilität, Ressourcensteue-
rung und Personalverwaltung liegen. Mein klares Ziel 
für die ÖKO-Wohnbau ist Wachstum, Wertsteigerung 
und Digitalisierung.

zeigt hat, verlieren Sachwerte auf lange Sicht kaum an 
Wert, besonders in Krisenzeiten gelten diese als sicher. 
In Zeiten der Niedrigzinspolitik haben Immobilienin-
vestments mehr an Bedeutung gewonnen und sollten 
bei jedem Kundenportfolio Berücksichtigung finden.
Die Entwicklung der letzten Jahre zeigt eindeutig, dass 
Investitionen in Sozialimmobilien wie seniorengerech-
tes Wohnen, Studentenwohnen, Generationenhäuser 
und vor allem das Betreute Wohnen bei Investoren im-
mer beliebter werden.

Ich sehe keinen Grund, dass die „Preisrallye“ am Im-
mobilienmarkt bald ein Ende finden muss. Der starke 
Aufwärtstrend bei den Immobilienpreisen ist weiterhin 
intakt – solange das Niedrigzinsniveau in Sachen Baufi-
nanzierung anhält. Erst nach einem deutlichen Anstieg 
von Kreditzinsen im Hypothekarbereich könnte hier 
eine Trendwende eingeleitet werden. Allerdings dürfte 
dies nach den jüngsten Entscheidungen der Europäi-
schen Zentralbank (EZB) noch mehrere Jahre dauern 
und somit wird sich der Immobilienmarkt mittel- bis 
langfristig langsamer – aber dennoch nach oben – ent-
wickeln. 

Wie würden Sie Ihre ersten Eindrücke von der ÖKO-
Wohnbau zusammenfassen? Welche Themen und 
Schwerpunkte sehen Sie für die nächsten Jahren? Wo 
sehen Sie (ungenutzte) Potenziale?

Schon in den ersten Gesprächen mit Wolfgang P. Sta-
bauer und Mario Deuschl haben mich die hohe Pro-
fessionalität, die Hands-on-Mentalität und die ÖKO-
Wohnbau Philosophie begeistert. Die Grundpfeiler 
dieser Philosophie sind unter anderem die nachhaltigen 
Immobilienprojekte, die professionelle Investorenbe-
treuung und die hohe Transparenz. 

In der ÖKO-Wohnbau wurde bis dato eine hervorra-
gende Arbeit geleistet und erfolgreiche Projekte in An-
griff genommen. Potenziale sehe ich auf jeden Fall noch 
im Ausbau von strategischen Partnerschaften und einer 

Wie schätzen Sie die Bedeutung von Immobilien-
investments als Geldanlage in Österreich ein? Wie 
wird sich der Markt mittel- bis langfristig entwi-
ckeln?

Immobilien als Wertanlage werden schon seit vielen 
Jahren genutzt. Wie uns schon die Vergangenheit ge-

Der beste Weg, sich Respekt 
zu verdienen, ist, andere mit 
Respekt zu behandeln.

Christian Klier
Geschäftsführer der
ÖKO-Wohnbau SAW GmbH

Wolfgang P. 
Stabauer wird 
auch in Zukunft für 
die Entwicklung 
eines attraktiven 
Produktportfolios 
für Investoren 
verantwortlich 
zeichnen.
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breiteren Positionierung in Österreich. Ein weiterer 
Schwerpunkt wird meinerseits auf die strategische Wei-
terentwicklung des bestehenden Produkt- und Lösungs-
portfolios gelegt. Die Konzeption und Umsetzung von 
Marketing- und Business-Development-Plänen sowie 
Client-Relationship-Management-Maßnahmen zähle 
ich ebenso zu weiteren Schwerpunkten.

Welche Vertriebsstrategien möchten Sie zum Errei-
chen der Unternehmensziele implementieren?

Die richtige strategische Ausrichtung ist das Herzstück 
in jedem Unternehmen. Die ÖKO-Wohnbau hat hier 
schon großartige Arbeit geleistet und sich sehr gut am 
österreichischen Immobilieninvestmentmarkt posi-
tioniert. In meiner Verantwortung sehe ich es, die ver-
schiedenen Geschäftsfelder genauestens zu analysieren, 
Optionen auszumachen und Maßnahmen abzuleiten.

Der Ausbau bestehender Marktpositionen und der 
Einstieg in neue Märkte wird in der Vertriebsstrategie 
ebenfalls berücksichtigt. Dies wird mit Kommunika-
tions- und Marketingkonzepten unterstützt und trägt 
somit zum Erfolg der ÖKO-Wohnbau bei. 

Meine Hauptaufgabe ist die „Top-Line“ – sprich die 
Umsatzsteigerung. Dies ist ein zentrales Thema in mei-
ner Aufgabe: Was können wir tun, um den Umsatz zu 
steigern und somit auch am Markt zu wachsen? Mit 
einer zukunftsgerichteten Denkweise können wir Be-
stehendes ausbauen sowie Funktionierendes behalten 
und kontinuierlich verbessern. 

Wir müssen neue Felder zu neuen Opportunitäten öff-
nen und mit Selbstbewusstsein dahinterstehen. Meine 
Vertriebserfahrung ist dabei sicherlich hilfreich und vie-
le Jahre als Vertriebsleiter bringen Wissen und ein be-
stehendes Netzwerk mit sich, wo wir Synergien bilden 
werden. Dies sind nur einige Ideen, um unsere Umsätze 
weiter zu steigern. 

Zum Abschluss noch Ihr Blick in die Zukunft: In 
fünf Jahren habe ich ...

... mit dem Team der ÖKO-Wohnbau und unseren 
Partnern einen wesentlichen Teil zu nachhaltigem, 
leistbarem und altersgerechtem Wohnen in Österreich 
beigetragen. 

Mein Ziel ist, die Position der ÖKO-Wohnbau als 
Partner für förder- und steueroptimierte Investments 
weiter zu stärken, wobei die Kundenzufriedenheit als 
Gradmesser dienen soll. Als Kunden sehe ich private 
Investoren, denen wir eine qualitative, hochwertige und 
zukunftsträchtige Investmentmöglichkeit bieten.

STECKBRIEF

Welche drei Eigenschaften zeichnen Sie aus? 
Leidenschaftlich, intuitiv und sozial

+43 664 750 119 42

Wie würden Sie sich in einem Satz beschreiben? 
Wenn du Erfolg haben willst, musst du neue Wege 
einschlagen. 

37 JAHRE ALT. LEDIG. KEINE KINDER. 
GEBOREN IM BURGENLAND.

Persönliche Interessen und Hobbies? 
Reisen, Fußball und Kochen 

Christian Klier
Geschäftsführer der
ÖKO-Wohnbau SAW GmbH

Wir müssen neue 
Felder zu neuen 
Opportunitäten öffnen 
und mit Selbstbewusstsein 
dahinterstehen. 

Lassen Sie uns gemeinsam 
neue Wege beschreiten
Ich freue mich auf ein Kennenlernen!

c.klier@oeko-wohnbau.at

PORTRÄT
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WACHSTUMSKURS SETZTE 
SICH AUCH 2021 FORT

2012
gegründet

4
Kerngeschäfts-

bereiche

142
Vertriebspartner

Trotz der seit 2020 anhaltenden Coronakrise konnte die ÖKO-Wohnbau 
ihren Wachstumskurs auch 2021 beibehalten. Im Geschäftsjahr 2021 ist 
es ÖKO-Wohnbau gemeinsam mit strategischen Partnern gelungen, ein 
Gesamtinvestitionsvolumen von 63,7 Mio. € zu platzieren. Gerade in schwierigen 
Zeiten zeigt sich, wie wichtig es ist, langfristiges Vertrauen bei Partnern und 
Kunden aufzubauen. Somit geht die ÖKO-Wohnbau gestärkt aus den beiden 
vergangenen Jahren hervor.

ÖKO-WOHNBAU
KENNZAHLEN 

1.954

393,2 MIO. €

107.756 M2

1.312

PLATZIERTE WOHNEINHEITEN

GESAMTINVESTITIONSVOLUMEN

BEWERTETE NUTZFLÄCHEN

ZUFRIEDENE INVESTOREN

Z AHLEN, DATEN, FAKTEN
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LEUCHT TURMPRO J EKT E

BAUHERRENMODELLE:
PLATZIERT & FERTIGGESTELLT
Die ÖKO-Wohnbau bietet in Kooperation mit der Silver Living vier Typen von 
Bauherrenmodellen mit unterschiedlichen Nutzungskonzepten an: Betreutes 
Wohnen, Studenten Wohnen, Wohnen am Puls und Generationen Wohnen. 
Seit 2018 gibt es auch Bauherrenmodelle mit Topzuordnung, bei denen das 
parifizierte Wohnungseigentum übertragen wird und die steuerlichen Vorteile eines 
Bauherrenmodells mit der Flexibilität einer Vorsorgewohnung verbunden werden. 

STEGGASSE | STEIERMARK
8010 Graz Wohnen am Puls

ertragsbewertete Nutzfläche

Wohneinheiten

Wohnungsgrößen

Gesamtinvestitionsvolumen

Bauzeit

Vermietungsgrad

18 Monate

85 %

2.466 m2

36

36 – 100 m2

9.863.000 €

Im zentralen Grazer Bezirk Geidorf entstand das Neu-
bauprojekt mit 36 Wohneinheiten auf einer ertragsbe-
werteten Nutzfläche von rund 2.466 Quadratmetern. 
Die moderne Wohnanlage richtet sich vor allem an 
Jungfamilien und Einpersonenhaushalte und ist umge-
ben von einer optimalen Infrastruktur. 

Das Besondere an diesem Bauherrenmodell mit Topzu-
ordnung? Als Anleger profitieren Sie bei dieser Variante 
von attraktiven Landesförderungen (Assanierung) und 
den Effekten einer beschleunigten Abschreibung (1/15 
AfA). 
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MARKTSTRASSE | 
OBERÖSTERREICH

HAUPTSTRASSE | 
STEIERMARK

4813 Altmünster

8050 Kindberg Generationenhaus

Wohnen am Puls

Das stilvolle Stadthaus bezaubert auch mit seiner einzig-
artigen Lage – dem Traunsee vor der Haustüre und einem 
atemberaubenden Blick auf den Traunstein. Der Mix 
aus intakter Natur, breitem Angebot an Arbeitsplätzen 
und topausgebauter Infrastruktur macht Altmünster zu 
einem lebenswerten Wohnort für alle Altersklassen – von 
Singles, Paaren über Familien bis hin zu Senioren.

Drei Generationen unter einem Dach. Diese alte Villa 
mit dem modernen Zubau für den Kindergarten und 
die Kinderkrippe ist ideal geplant bzw. das vorhandene 
Grundstück wird genial ausgenützt.

ertragsbewertete Nutzfläche

Wohneinheiten

Wohnungsgrößen

Gesamtinvestitionsvolumen

ertragsbewertete Nutzfläche

Wohneinheiten

Wohnungsgrößen

Kinderkrippe

Gesamtinvestitionsvolumen

Bauzeit

Vermietungsgrad

Bauzeit

Vermietungsgrad

15 Monate

16 Monate

100 %

100 %

962 m2

19

30 – 105 m2

4.218.000 €

627 m2

13 + 1*

41 – 55 m2

205 m2

3.100.000 €

*zuzüglich eines Gemeinschaftsraumes
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BABENBERGERSTRASSE | 
STEIERMARK

ANNENSTRASSE | 
STEIERMARK

8020 Graz

8020 Graz Wohnen am Puls

Betreutes Wohnen

Ein Projekt – drei Investmenttypen. Das Projekt im 
Grazer Trendbezirk mit insgesamt 74 Wohnungen ist 
ein Neubauprojekt, bei dem Investoren drei Investments 
angeboten wurden: Betreutes Wohnen und Wohnen am 
Puls als Bauherrenmodelle sowie Vorsorgewohnungen.

Modernes Wohnen in einem revitalisierten Gründerzeit-
haus bietet im Zentrum von Graz eine perfekte Infra-
struktur sowie den Zugang zu Freizeiteinrichtungen und 
dem nahegelegenen Volksgarten.

ertragsbewertete Nutzfläche

Wohneinheiten

Wohnungsgrößen

Gesamtinvestitionsvolumen

ertragsbewertete Nutzfläche

Wohneinheiten

Wohnungsgrößen

Kinderkrippe

Geschäftsfläche

Gesamtinvestitionsvolumen

Bauzeit

Vermietungsgrad

Bauzeit

Vermietungsgrad

20 Monate

15 Monate

im Bau

100 %

3.654 m2

73 + 1

41 – 70 m2

17.100.000 €

2.194 m2

27

35 – 96 m2

324 m2

226 m2

7.200.000 €

LEUCHT TURMPRO J EKT E
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Bei Revitalisierung von Altsubstanzen achten wir 
stets darauf, die historische Architektur soweit wie 

möglich zu erhalten, wie hier bei der aufwendig 
und stilvoll renovierten Treppe.
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all-in99 VORSORGEWOHNUNGEN:
PLATZIERT & FERTIGGESTELLT
all-in99 steht für ökologisch nachhaltige Vorsorgewohnungen und bietet 
eine innovative Lösung für zwei der größten Herausforderungen der 
Immobilienbranche: Leistbarkeit und Klimaschutz. Das Erfolgskonzept setzt 
dabei auf drei Bausteine: Baurecht, Massivholzbau und Systemplanung. 

NOVUS VIA | PURTSCHERSTRASSE | KÄRNTEN

9500 Villach

ertragsbewertete Nutzfläche

Wohneinheiten

Wohnungsgrößen

Gesamtinvestitionsvolumen

Geplante Bauzeit

Vermietungsgrad

20 Monate

6.612 m2

95

44 – 80 m2

16.681.820 €

In Villach entsteht eine ökologisch nachhaltige 
all-in99 Wohnanlage mit vier Gebäuden in Holzmas-
sivbauweise. Mit mehr als 60.000 Einwohnern und fast 
4.000 Unternehmen ist Villach die erfolgreichste Wirt-
schaftsmetropole im Süden Österreichs. Entsprechend 
groß ist die Nachfrage nach den insgesamt 95 Klein-
wohnungen. Ideal für Investoren, die nach einer soli-
den, langfristigen Geldanlage suchen.
 
Novus Via ist das bislang größte Projekt der wert.bau, 
unserem Partner bei all-in99 Wohnanlagen und wird 
ebenso souverän in kürzester Zeit realisiert wie alle bis-
herigen Projekte.

im Bau

LEUCHT TURMPRO J EKT E
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LINDENWEG | 
OBERÖSTERREICH

MOROGASSE | 
KÄRNTEN

4320 Perg

9020 Klagenfurt

In Perg wurden aufgrund der starken Nachfrage gleich 
zwei direkt nebeneinanderliegende Projekte realisiert. 
Perg I mit insgesamt 21 Wohnungen wurde im Frühjahr 
2021 an die Investoren übergeben, Perg II mit 17 Woh-
nungen folgte im November.

Perfekte Innenstadtlage, viel Grün und eine sehr gute In-
frastruktur, für Jung und Alt – das sind die Rahmenbe-
dingungen für den damals ersten viergeschossigen Mas-
sivholzbau Kärntens.

ertragsbewertete Nutzfläche

Wohneinheiten

Wohnungsgrößen

Gesamtinvestitionsvolumen

ertragsbewertete Nutzfläche

Wohneinheiten

Wohnungsgrößen

Gesamtinvestitionsvolumen

Bauzeit

Vermietungsgrad

Bauzeit

Vermietungsgrad

10 Monate

20 Monate

100 %

100 %

2.153 m2

38

42 – 70 m2

5.664.627 €

3.391 m2

56

45 – 68 m2

8.388.800 €
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Mit einem prognostizierten Platzierungsvolumen von rund 52,5 Millionen Euro (netto) und einer 
Gesamtnutzfläche von rund 11.850 Quadratmetern sowie zusätzlichen Freiflächen von rund 3.590 
Quadratmetern entsteht das bis dato größte Bauherrenmodell mit Topzuordnung in Österreich. 
Standort für das zukunftsweisende Projekt in Kooperation mit Silver Living ist Gösting, jener Bezirk 
mit dem höchsten Entwicklungspotenzial in der boomenden Landeshauptstadt Graz.

Beeindruckende Dimensionen

Die nachhaltig sanierte Wohnanlage besteht aus drei 
miteinander verbundenen Gebäudeteilen mit jeweils 
drei oder vier Geschossen sowie einer Tiefgarage und 
rund 330 Fahrradabstellplätzen. Ebenfalls vorgesehen 
sind rund 2.850 Quadratmeter Gewerbefläche, auf der 
wichtige Nahversorger einziehen werden.

Zukunftsweisender Wohnkomfort

Die 1- bis 4-Zimmer-Wohnungen mit Größen zwi-
schen 36 und 90 Quadratmetern bieten Komfort nach 
dem neuesten Stand der Technik. Sie verfügen über 
großzügige Freiflächen mit Wohnbalkonen, Loggien, 
Terrassen oder Eigengärten. Photovoltaikanlagen auf 
den Flachdächern produzieren Energie, die zunächst 
den Mietern zufließt und   deren eventuelle Überschüs-
se dann ins Stromnetz eingespeist werden.

Boomender Wachstumsmarkt

Mit einem breiten Angebot an Arbeitsplätzen, Univer-
sitäten und Kultur wirkt Graz als Magnet für Zuzug. 
Bis 2050 wird die Einwohnerzahl der Stadt von heute 

294.236 auf 375.000 ansteigen (Quelle: Statistik Aus-
tria). Die weitere Erschließung und Entwicklung von 
Gösting als Wohn- und Arbeitsraum stehen dabei – un-
abhängig von der politischen Ausrichtung – an erster 
Stelle. Experten prognostizieren dem Stadtteil eine 
ähnliche Entwicklung, wie sie der 21. und 22. Bezirk in 
Wien in den letzten 20 Jahren durchlaufen haben.

Ein Projekt mit vielen Vorteilen

Bereits seit 2018 bietet die ÖKO-Wohnbau in Koope-
ration mit Silver Living sogenannte Bauherrenmodelle 
mit Topzuordnung an. Diese verbinden die steuerli-
chen Vorteile eines Bauherrenmodells mit der Flexibi-
lität von Wohnungseigentum. Das Grazl ist das bisher 
größte dieser Art in ganz Österreich. Bei dem Projekt in 
der Plabutscherstraße handelt es sich um eine umfassen-
de Sanierung mit Ausbau des Altbestands. 

Diese Kombination ermöglicht Förderungen des Lan-
des Steiermark für sämtliche Wohneinheiten und damit 
leistbare Mieten, die für einen nachhaltig hohen Ver-
mietungsgrad sorgen. 

DAS GRAZL:
ÖSTERREICHS GRÖSSTES 
BAUHERRENMODELL MIT 
TOPZUORDNUNG

Möchten Sie 
mehr erfahren?

www.oeko-wohnbau.
at/projekt/

plabutscherstrasse-graz/

AKTUELLES PROJ EKT

Neben den weitläufigen, gemeinschaftlichen Grünflächen ist eine 
umfangreiche Dachbegrünung geplant. Eine Tageslicht spenden-

de Lichtkuppel durchflutet als architektonisches Highlight.

TRANCHE

2022
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bis zu

8,3 % 
ERTRAG P. A.*

*vorläufige 
Prognoseberechnung

In den obersten Etagen warten 
auf die Bewohner großzügige 
Terrassen mit herrlichem Ausblick 
ins Grüne.

IHR INVESTMENT

rd. 9.905 € Zusatzeinkommen p.a*
ab Entschuldung (im Jahr 2042)

8,3 % Rendite*
auf den effektiven Kapitaleinsatz nach 
Entschuldung	

bis zu 2,6 % Rendite*
auf Nettokapitaleinsatz in der Investitionsphase

4,78 € Nettomietzins pro m2

Hauptmietzins während der Förderungsdauer inkl. 0,53 € 
Erhaltungs- und Verbesserungsbeitrag

zzgl. 50 € Ausstattungsmiete
pro Wohnung für Zusatzausstattung (SAT, Keller, Küche)

rd. 33 % Eigenkapital
aufgeteilt auf die Jahre 2022 bis 2024

rd. 29 % Eigenkapitalersparnis
im Errichtungszeitraum

geringe Zuzahlung
in den Folgejahren durch die umfassende Sanierung

Gesamtinvestitionsvolumen
rd. 52.550.000 € (netto)

*Berechnung für Top H63 – W21 – 1. OG inkl. einem Stellplatz in der 
Finanzierungsvariante mit rd. 33 % Eigenkapital; Ihre persönliche Berech-
nung kann Abweichungen hervorrufen.
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STEUERLICHE ASPEKTE VON 
BAUHERRENMODELLEN MIT 
TOPZUORDNUNG
Bauherrenmodelle erfreuen sich schon seit vielen Jahren großer 
Beliebtheit bei Investoren. Seit einigen Jahren gewinnen Bauherren- 
modelle mit Topzuordnung aber immer mehr an Bedeutung. Sie 
vereinigen die Vorteile einer herkömmlichen Vorsorgewohnung mit 
den steuerlichen Begünstigungen von Bauherrenmodellen. 

Wer sein Geld in Immobilien investieren will, denkt 
möglicherweise in erster Linie an den Erwerb einer 
Vorsorgewohnung. Dabei bringt die Alternative „Bau-
herrenmodell“ für viele Anleger größere (steuerliche) 
Begünstigungen.

Vorsorgewohnungen

Bei einer Vorsorgewohnung erwirbt der Investor un-
mittelbar eine fertige Wohneinheit. Als Alleineigentü-
mer kann der Investor frei über diese Wohneinheit ver-
fügen. Dies ist für viele Investoren ein entscheidender 
Aspekt bei der Investitionsentscheidung. 

Im Rahmen der Vermietung kann die steuerliche Ab-
schreibung gewinnmindernd berücksichtigt werden. 
Zur Ermittlung der Abschreibungsbasis ist vom Ge-
samtkaufpreis der Anteil des miterworbenen Grund 
und Bodens auszuscheiden, d. h. nur der verbleibende 
Gebäudeteil ist Basis für die jährliche Abschreibung. 
Dieser Gebäudeteil ist dann ertragsteuerlich über 
den vergleichsweise langen Zeitraum von 67 Jahren 
(≜1,5 % Abschreibung pro Jahr) zu verteilen. 

Bauherrenmodell 

Hingegen wird im Rahmen eines Bauherrenmodel-
les ein Altbestand erworben, der durch den Investor 
entsprechend saniert oder sogar durch einen Neubau 
ersetzt wird. Der Investor hat jedoch ein bestimmtes 
Baurisiko und das finanzielle Risiko zu tragen. Ertrag-
steuerlich können aber bestimmte Begünstigungen in 
Anspruch genommen werden.

Die Herstellungs- bzw. Sanierungskosten des Gebäu-
des, die das Pendant zum Gebäudeteil bei Vorsorge-
wohnungen darstellen, können unter bestimmten Vo-
raussetzungen, z. B. bei Vorliegen einer Förderung zur 
Wohnhaussanierung, steuerlich beschleunigt über 15 
Jahre verteilt werden. Diese erhöhten Abschreibungen 
bringen im Hinblick auf die Einkommensteuerbelas-
tung eine markante Begünstigung mit sich. 

Das Bauherrenmodell mit Topzuordnung ist als Son-
derfall zu sehen. Auch in diesem Fall können die Her-
stellungs- bzw Sanierungskosten des Gebäudes steuer-
lich beschleunigt auf 15 Jahre verteilt werden. Als 
hybride Variante bringt es für den Investor somit die 
steuerlichen Vorteile eines üblichen Bauherrenmodells 
und bietet dazu die vertragliche Zuordnung einer be-
stimmten Wohnung. Als Alleineigentümer kann der In-
vestor alleine über die Wohnung verfügen. 

Aus umsatzsteuerlicher Sicht ist anzumerken, dass so-
wohl bei einer Vorsorgewohnung bei einem gängigen 
Bauherrenmodell, z. B. in Form einer Miteigentums-
gemeinschaft, aber auch beim Bauherrenmodell mit 
Topzuordnung ein Vorsteuerabzug auf die Investitionen 
gegeben ist, sofern die Immobilie umsatzsteuerpflichtig 
vermietet wird.

Robert Lovrecki 
ist Partner bei TPA Steuerberatung GmbH und 
für den Grazer Standort verantwortlich. Als 
Fachvortragender und Fachautor beschäftigt 
er sich intensiv mit der Besteuerung von Im-
mobilien.

Bildtext/Autor: Max. 200 Zeichen 

GASTKOMMENTA R

FAZIT

MEHRWERT FÜR INVESTOREN

Zusammengefasst bringt die Kombination der ertragsteuerlichen 
Begünstigungen mit dem parifizierten Alleineigentum an einer 
bestimmten Wohneinheit dem Bauherrenmodell mit Topzuord-
nung einen entscheidenden Vorteil. Dies spiegelt sich auch im 
Marktgeschehen wider, auf dem das Bauherrenmodell mit Top-
zuordnung sich immer größer werdender Beliebtheit erfreut.
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FONDS PROFESSIONELL
KONGRESS 2022

WOHNEN IM ALTER, 
LEISTBARES WOHNEN UND 
GENERATIONEN WOHNEN

mit Silver Living Geschäftsführer 
Walter Eichinger

mit ORF- Moderatorin Nadja Bernhard, 
Dompfarrer Toni Faber und Wolfgang P. 
Stabauer

Nadja Bernhard
Moderatorin bei ORF
Bild: ©ORF Stars

Auch 2020 begrüßte die ÖKO-Wohnbau
spannende Gäste: Politkenner Univ.-Prof.
Dr. Peter Filzmaier und den NEOS-Gründer
Matthias Strolz

Die Gäste der ÖKO-Wohnbau: Dr. Reinhold
Mitterlehner und Gerald Hörhan
diskutierten über die Bedeutung von
Serviceimmobilien

Podiumsdiskussion vom Politologen 
Univ.-Prof. Dr. Peter Filzmaier und mit dem 
Präsidenten des Roten Kreuzes, Univ.-Prof. 
DDr. Gerald Schöpfer

Toni Faber
Dompfarrer St. Stephan
Bild: ©Dompfarre.info/Suzy 
Stöckl

Wolfgang P. Stabauer, MBA
Geschäftsführer der
ÖKO-Wohnbau SAW GmbH

Walter Eichinger
Geschäftsführer der
Silver Living

2020 2019 2018

06. April 2022, 14:00 – 15:00 Uhr

SAVE THE DATE!

RÜCKBLICK

In Zusammenarbeit mit Silver Living wird die ÖKO-Wohnbau auch heuer wieder 
spannende Gesprächspartner begrüßen dürfen. Gemeinsam mit der ZIB-
Moderatorin Nadja Bernhard und Dompfarrer Toni Faber diskutiert Wolfgang 
P. Stabauer Themen rund um das Wohnen im Alter, Generationen Wohnen und 
leistbares Wohnen.

Congress Center Messe Wien

Impulsreferat 

Podiumsdiskussion

KONGRESS
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QUO VADIS GRAZ?
Graz ist seit einigen Jahren einer der Immobilien-Hotspots Österreichs. Es gibt 
kaum eine Region, in der so viele Wohnimmoblilien entwickelt wurden. Ist der 
Höhepunkt nun erreicht? Wir haben Karl Trummer und Edith Koren von Silver Living 
zum Gespräch eingeladen.

Wie beurteilen Sie den Grazer Immobilienmarkt in 
Anbetracht der letzten drei Jahre?

TRUMMER: Der Zuzug nach Graz war in den letzten 
Jahren stetig gegeben, die Prognosemodelle haben für 
die nächsten Jahrzehnte einen deutlichen Zuwachs bei 
den Einwohnerzahlen gezeigt. Je nach Prognose wurde 
ein Anstieg von rd. 294.000 Einwohnern (mit Haupt-
wohnsitz) per 1.1.21 auf bis zu rd. 343.000 Einwohner 
bis 2040 dargestellt.

Diese doch rasante Entwicklung und somit die große 
Nachfrage an Wohnraum wurde durch die Pandemie 
eingebremst, was eine aufkommende Unsicherheit bei 
Investitionen in die Grazer Immobilienlandschaft be-
dingt hat. Der treibende Faktor für diese Entwicklung, 
das Wirtschaftswachstum, war deutlich reduziert.

Derzeit darf man vorsichtig von einer Umkehr dieser 
Tendenz ausgehen. Die wirtschaftliche Entwicklung ist 
wieder im Aufwind, und bei derzeit vorherrschendem 
Trend ist der Grazer Immobilienmarkt für Investoren 
weiterhin äußerst attraktiv.

Es ist sicherlich interessant, einen weiteren Aspekt bei 
der Entwicklung des Grazer Immobilienmarktes zu be-
achten: Graz hat kürzlich eine neue Stadtregierung ge-
wählt, die sich intensiv mit dem Thema Wohnen und 
der weiteren Stadtentwicklung beschäftigt.

Es zeigt sich, dass großes Augenmerk auf den Bereich 
„Leistbares Wohnen“ gelegt wird,  und gerade hier kann 
Silver Living mit den bereits vielfach umgesetzten Mo-
dellen im Bereich des geförderten Wohnens und den  
damit verbundenen günstigen  Mieten einen wesentli-
chen Beitrag leisten.

Wir dürfen davon ausgehen, dass gerade solche Projek-
te, welche ein Verdichten der Stadt in Kombination mit 
leistbarem Wohnen sicherstellen, die Unterstützung der 
Stadtregierung finden werden.

Wird sich der Grazer Immobilienmarkt weiterhin so 
rasant entwickeln – wo sehen Sie ein Ende?

TRUMMER: Laut den derzeit vorliegenden Progno-
sen wird sich der Immobilienmarkt in Graz weiter posi-
tiv entwickeln. Wie sich in der Vergangenheit gezeigt 
hat, kann ein rasant steigender Verlauf nicht immer 
linear sein. Gerade durch die Pandemie gab es eine zwi-
schenzeitlich abgeflachte Entwicklung, wobei man nun 
wieder von einer Trendumkehr spricht.

Grundsätzlich lässt sich sagen, dass eine gute wirtschaft-
liche Entwicklung der Stadt Graz auch eine positive 
Auswirkung auf den Grazer Immobilienmarkt haben 
wird. Dies lässt den Umkehrschluss zu, dass bei weiterer 
guter wirtschaftlicher Entwicklung kein Ende in Sicht 
ist. Gleichzeitig ist eine gewisse, voraussichtlich tem-

Silver Living ist seit 
2007 in Graz aktiv. 
Insgesamt wurden 
bislang mehr als 105 
Projekte mit mehr als 
2.140 Wohneinheiten 
konzipiert, begleitet 
oder selbst errichtet.

Quelle: Statistik Austria

BEVÖLKERUNGSENTWICKLUNG
DER STADT GRAZ

205020302021
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ren sicherlich eine der großen Herausforderungen für 
die zuständigen Projektleiter. Nur durch die gute Zu-
sammenarbeit mit den ausführenden Firmen ist es ge-
lungen, diese, z. B. durch Materialsubstitutionen, ab-
zufedern und die geplanten Bauabläufe weitestgehend 
einzuhalten.

Mit den Lieferengpässen bei den Baumaterialien ist 
auch ein eklatanter Anstieg bei den Materialkosten ein-
hergegangen. Die von uns bereits beauftragten Unter-
nehmen waren mit massiven Preissteigerungen kon-
frontiert, man denke hier beispielsweise an die Sparte 
Holzbau, die besonders betroffen war. Unsere Projekt-
leiter und auch die ausführenden Firmen waren natür-
lich bestrebt, bestmögliche Lösungen für jedes Bauvor-
haben zu finden und die Kostenüberschreitungen des 
Baubudgets durch die gegebene Situation in Zusam-
menhang mit der Coronapandemie möglichst gering zu 
halten. 

Derzeit können wir wieder von einer vorsichtigen Ent-
spannung dieser drastischen Lage in der Baubranche 
berichten. Die Preise haben sich auf hohem Niveau ein-
gependelt und könnten sich in der nächsten Zeit wieder 
reduzieren. Der Markt beginnt sich zu regulieren, und 
wir alle haben gelernt, mit der Pandemie und den damit 
verbundenen Herausforderungen umzugehen. Es ist 
aber trotz aller optimistischen Blickwinkel aus heutiger 
Sicht nicht davon auszugehen, dass wir in der Baubran-
che wieder an eine Zeit vor Corona anknüpfen können.

Die Coronapandemie begleitet uns nun seit nahe-
zu zwei Jahren. Wie beeinflusst diese Situation Ihre 
tägliche Arbeit mit den Professionisten bei den Aus-
schreibungen?

KOREN: Besonders schwierig war die Lage in den 
letzten Monaten bei Projekten, die sich gerade in der 
Ausschreibungs- bzw. Vergabephase befanden, da hier 
keine bis dato marktüblichen Preise zu erzielen waren. 
Die Firmen waren teilweise auch so verunsichert, dass 
sie letztendlich gar keine Angebote abgegeben haben 
– eine noch nie dagewesene Situation. Andere Pro-
fessionisten haben aufgrund der nicht einschätzbaren 
Entwicklung bei den Materialpreisen übervorsichtige 
Angebote abgegeben, welche aufgrund der Höhe nicht 
im Sinne der Verantwortung gegenüber den Investoren 
akzeptiert werden konnten. Sonst übliche Nachlässe im 
Zuge der umfangreichen Verhandlungsgespräche mit 
den Professionisten waren nicht zu erzielen. Im Gegen-
teil, es wurden Preisanpassungen während der Baupha-
se nach bereits erfolgter Vergabe angemeldet, und es 
konnte keine Preisbindung für die gesamte Bauphase 
erreicht werden. Unsere Projektleiter waren – und sind 
– extrem gefordert, mit Verhandlungsgeschick die Aus-

Die Coronakrise 
war für die gesamte 
Baubranche eine 
Herausforderung. Dank 
guter Beziehungen 
zu den ausführenden 
Unternehmen konnten 
die Bauvorhaben ab-
gewickelt werden.

poräre Überproduktion am Grazer Immobilienmarkt 
spürbar. Gerade im frei finanzierten Wohnbau wird 
derzeit davon ausgegangen, dass im Jahr 2023 ein Über-
angebot am Markt entstehen könnte. Bei künftigen Pro-
jektentwicklungen müssen somit aus unserer Sicht noch 
mehr als bisher die Leistbarkeit des Wohnens sowie das 
Bereitstellen von vernünftigen Wohnungsgrößen – vor 
allem auch für Jungfamilien – im Vordergrund stehen. 
Eine Trendabkehr von ausschließlich Mikroapartments 
und Kleinwohnungen wird zwingend notwendig sein.

Ein weiterer wichtiger Aspekt bei der Betrachtung des 
Grazer Immobilienmarktes ist der Grazer „Speckgür-
tel“– gerade hier wird seit Jahren ein außergewöhnli-
ches Wachstum verzeichnet. Der Bezirk Graz-Umge-
bung ist eine attraktive Zone mit einer Einwohnerzahl 
von rund 158.000. 

Der Trend zum Wohnen im Stadtumland ist kein neuer 
und derzeit sicher wieder in den Fokus gerückt. Damit 
gibt es zusätzlich zum boomenden Grazer Immobilien-
markt hier weiteres großes Potenzial für Investoren.

Können Sie aus Ihren Erfahrungswerten hinsichtlich 
der Preisentwicklung in den letzten sechs Monaten 
berichten? Wo lagen die diesbezüglichen Herausfor-
derungen für Sie?

TRUMMER: In den letzten Monaten haben wir ein 
noch nie da gewesenes Szenario in der Baubranche er-
lebt. Meldungen zu den Themen Lieferengpässe und 
drastischer Kostenanstieg bei den Baumaterialien wa-
ren ständige Begleiter. Verzögerte Liefertermine wa-

Der Grazer 
Immobilienmarkt 

entwickelt sich 
im Speckgürtel 

außergewöhnlich gut.
Edith Koren

Leitung Projektentwicklung & 
techn. Projektmanagement

STMK, K

IMMOBIL IENMARKT GR AZ
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schreibungsergebnisse derart zu optimieren, dass in der 
derzeitigen Lage bestmögliche Ergebnisse erzielt wer-
den konnten.

Vorsichtige Prognosen lassen von einer Beruhigung der 
Lage bezüglich Ausschreibungen und Verhandlungen 
mit den Professionisten ausgehen. Wir sind gespannt 
auf die ersten Ergebnisse, die das Jahr 2022 bringen 
wird.

Ist das Land Steiermark nach wie vor ein zuverlässi-
ger Partner im Zusammenhang mit Förderungen für 
die Investoren?

TRUMMER: Die Förderlandschaft des Landes Steier-
mark ist sicher einzigartig in Österreich und bietet mit 
unterschiedlichen Modellen große Vorteile für Investo-
ren und Mieter gleichzeitig. Ein Ziel der angebotenen 
Förderungen zur Wohnhaussanierung ist es nach wie 
vor, bestehende Wohnhäuser zu erhalten und zu mo-
dernisieren und eine Verdichtung von Liegenschaften 
zu ermöglichen. Besonders in der Stadt Graz, aber auch 
in anderen steirischen Ortszentren wird diese Möglich-
keit der Revitalisierung von Altbeständen in Kombina-
tion mit der Schaffung von zusätzlichem Wohnraum 
im Rahmen der „Umfassenden Sanierung des Landes 
Steiermark“ stark unterstützt. Letztendlich werden da-
durch leistbare Wohnungen geschaffen und zusätzlich 
baukulturelle Maßnahmen durch Einmalzahlungen ge-
fördert.

Bei der für Investoren ebenfalls sehr interessanten För-
dervariante der Assanierung können nicht mehr nutz-
bare Gebäude durch neue und moderne Wohnbauten 
ersetzt und neue Wohnflächen geschaffen werden.

Das Land Steiermark leistet durch die Förderung der 
Wohnhaussanierung einen großen Beitrag für den 
Wohnbau, den wir gerne an unsere Investoren und 
Mieter weitergeben. Hervorzuheben ist in diesem Zu-
sammenhang die ausgezeichnete und langfristige Zu-
sammenarbeit mit den Mitarbeitern der Förderstelle 
des Landes Steiermark, die von Silver Living begleitete 
Projekte unterstützen. Es ist aufgrund der bestehenden 
Tendenz, diese Fördermodelle fortzuführen, jedenfalls 
davon auszugehen, dass das Land Steiermark weiterhin 
ein zuverlässiger Partner für unsere Investoren sein wird.

Gibt es neue Fördermöglichkeiten, die es zu berück-
sichtigen gilt?

TRUMMER: Das Land Steiermark unterzieht die für 
eine Förderung eingereichten Projekte einer sehr genau-
en Prüfung. Nicht immer sind die Möglichkeiten für 
eine umfassende Sanierung oder eine Assanierung ge-

geben. Daher wird von den Planern und Projektleitern 
auch die sehr interessante Förderung im Rahmen einer 
umfassenden energetischen Sanierung bei bestehenden 
Gebäuden geprüft. Hierbei handelt es sich weitestge-
hend um die Förderung einer thermischen Sanierung 
und einer grundsätzlichen energetischen Verbesserung 
des Bestandes pro Wohneinheit.

Selbstverständlich wird bei jedem Projekt genau unter-
sucht, welche Fördermöglichkeit die beste ist. Durch 
die langjährige Erfahrung der Silver Living Gruppe und 
der planenden Architekten kann auch hier die für die 
Investoren optimale Fördervariante gewählt werden.
Edith Koren, Karl Trummer, 
Werner Schnalzer (v. l. n. r.)

Die Förderungs-
möglichkeiten in der 
Steiermark bleiben 
weiterhin äußerst

vorteilhaft.
Karl Trummer

Managing Partner 
Silver Living Gruppe
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IM FOKUS

Diese Frage stellen sich viele Investoren. Zu Recht, 
denn die Immobilienentwicklung in Ballungszentren 
ist ein stark umkämpftes und sehr lageabhängiges Be-
tätigungsfeld. Von vielen Projektentwicklern werden 
Objekte oder Grundstücke zu horrenden Preisen ange-
kauft, um diese dann zu entwickeln. Bezirkshauptstädte 
und größere Gemeinden werden von der Immobilien-
wirtschaft noch immer unterschätzt. Besonders dann, 
wenn Nischenprojekte mit zielgruppenorientierten 
Nutzungskonzepten, wie beispielsweise „Betreutes 
Wohnen“ umgesetzt werden, wird es für Investoren 
spannend.

Lassen Sie uns zuerst die Ballungszentren beleuch-
ten. Heute entstehen Wohnanlagen für eine Vielzahl 

von Wohnungskäufern und Mietern, die in der Praxis 
schwer oder nur mit großen Einschränkungen leistbar 
sind. Leistbare Wohnungen sind sehr stark von der För-
derlandschaft des jeweiligen Bundeslandes abhängig, 
die in Österreich regional sehr unterschiedlich gestaltet 
ist. Das aktuell nach wie vor attraktivste Fördersystem 
wird in der Steiermark für Investoren und Mieter an-
geboten. Daher können in der Steiermark auch in Be-
zirksstädten und Gemeinden Projekte perfekt umge-
setzt werden.

Institutionelle Investoren unterliegen dem Druck in-
terner Investitionsrichtlinien – vor allem in Bezug auf 
die Lage der Objekte. Städte wie Wien, Graz, Salzburg, 
tlw. Linz und Innsbruck stehen somit im Fokus dieser 

Unser Know-how – Ihr Vorteil. Unter diesem Motto finden Sie in jeder Ausgabe von 
„Meine Wertanlage“ einen Fachkommentar von Wolfgang P. Stabauer. In dieser 
Ausgabe wird der Frage nachgegangen, ob erfolgreiche Immobilieninvestments nur in 
Großstädten oder auch in ländlichen Regionen attraktive Renditen erwirtschaften.

STADT VS. LAND:
IMMOBILIENINVESTMENTS 
IM VERGLEICH
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Investoren. Außerhalb von Ballungszentren wird selten 
veranlagt. Daher ist es sinnvoll und ertragreich, Projek-
te außerhalb dieser Ballungszentren zu entwickeln.

Generell ist in Bezirkshauptstädten und größeren Ge-
meinden von günstigeren Grund- bzw. Objektankaufs-
preisen auszugehen. Wenn dann die Bestandsimmobilie 
auch noch in einem guten Gesamtzustand ist, ergeben 
sich automatisch in Verbindung mit dem Grundkosten-
vorteil geringere Gesamtinvestitionskosten.

Lokale Entscheidungsträger haben zudem ein großes 
Interesse an „Leistbarem Wohnen“ – idealerweise für 
mehrere Generationen unter einem Dach. Egal ob es 
sich dabei um Senioren Wohnen, Kindergärten oder 
Kinderkrippen handelt (bei diesen kombinierten Nut-
zungskonzepten sprechen wir von „Generationen Woh-
nen“). Das führt unter anderem zu kürzeren Genehmi-
gungszeiträumen.

Werden in ländlichen Regionen keine zielgruppenad-
äquaten Wohnformen angeboten, erfolgt zwangsläu-
fig eine Absiedelung in naheliegende (urbanere) Ge-
meinden. Speziell bei älteren Menschen darf dies nicht 
das Ziel sein – denn wer möchte nicht glücklich und 
ausgewogen im gewohnten Umfeld alt werden. Nicht 
außer Acht gelassen werden dürfen dabei die positiven 
Synergieeffekte, die das Miteinander unterschiedlicher 
Altersgruppen in einer Wohnanlage mit sich bringen. 

Es ist die Aufgabe der Kommunalpolitik, leistbares 
Wohnen in die Gemeinden zu bringen und den loka-
len Wohnungsmarkt attraktiv zu machen. Viele Projek-
te aus der jüngeren Vergangenheit zeigen, dass solche 
Wohnungen schnell und vor allem dauerhaft vermietet 
werden. Für Investoren bedeutet dies stabile Mietein-
nahmen und eine projektgetreue Umsetzung ihres In-
vestments. Wenn sich die Investoren dann noch für ein 
Projekt im Bundesland Steiermark entscheiden, finden 
sie die lukrativsten Förderrichtlinien österreichweit vor.

Wolfgang P. Stabauer 
Geschäftsführer der 

ÖKO-Wohnbau

Interessant kann auch ein Investment in soziale Ein-
richtungen sein. Nehmen wir das Beispiel Lebenshilfe: 
Diese benötigt Wohnraum mit einer besonderen Aus-
stattung für Menschen mit Beeinträchtigung. Die Be-
wohner sollen sicher und behütet leben und wohnen 
können. Ideale Mieter für Investoren, denn die meist 
15-jährigen, unkündbaren und indexierten Mietver-
hältnisse mit Verlängerungsoptionen um weitere fünf  
bis zehn Jahre sprechen für sich. Die wirtschaftliche 
Absicherung des Investments ist somit mehr als erfüllt. 
Wenn dann noch die Genehmigungsprozesse von den 
lokalen Entscheidungsträgern rasch umgesetzt werden, 
sind solche Investments doppelt attraktiv.

Ihr KR Mag. Wolfgang P. Stabauer MBA

FAZIT

ES KOMMT AUF DIE INDIVIDUELLEN 
KLIENTENZIELE AN
Meine langjährige Erfahrung bei Immobilieninvestments zeigt 
eines ganz deutlich. Wenn es um Prestige geht und Geld 
nicht die große Rolle spielt, investiere ich in gute Lagen in 
Ballungszentren. Geht es um langfristige und nachhaltige Erträge 
mit Wertsteigerungspotenzial, investiere ich in Bezirksstädten 
oder größeren Gemeinden.

Kommunen 
brauchen leistbaren 
Wohnraum für alle 

Generationen.
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VERANLAGEN IN FORDERNDEN ZEITEN – 
HALTEN IMMOBILIENINVESTMENTS, 
WAS SIE VERSPRECHEN? 
Volatile Finanzmärkte, ein niedriges Zinsniveau und eine schwächelnde Konjunktur werden auch nach 
der Coronakrise bestimmende Größen der globalen Wirtschaft sein. Damit bleibt die Nachfrage nach 
Immobilieninvestments ungebrochen. So lautet der einstimmige Tenor der hochkarätigen Talkrunde mit 
drei Vermögensberatern aus dem Netzwerk der ÖKO-Wohnbau, zu der KR Mag. Wolfgang P. Stabauer, 
MBA, Geschäftsführer der ÖKO-Wohnbau, geladen hat. Mit am Tisch sitzt auch Christian Klier, der seit 
Anfang 2022 die Geschäftsführung mit Schwerpunkt auf Vertrieb unterstützt. Es diskutieren Dipl.-Ing. 
Harald Gruber, akademischer Finanzdienstleister und die beiden Vermögensberater Mag. Hermann 
Freiberger und Oliver Wais. 

EXPERTENTALK

Wie beurteilen Sie die Auswirkungen der Pandemie 
auf die Immobilienbranche in den letzten beiden 
Jahren? 

WAIS: Zu Jahresbeginn 2020 – also zu Beginn der 
Coronakrise – herrschte ja eine allgemeine, breite Ver-
unsicherung quer durch alle Branchen und Wirtschafts-
zweige. Damit auch im Veranlagungsbereich – sowohl 
investoren- als auch anbieterseitig. Das gesamte erste 
Quartal wusste keiner so recht, wie er mit den neuen 
Rahmenbedingungen umgehen sollte. Bis zu diesem 
Zeitpunkt liefen Beratungs- und Vertriebsgespräche 
persönlich ab, um durch die durchaus komplexe The-
matik von Immobilieninvestments zu führen. Das 
musste sich quasi über Nacht ändern. Alles lief nun on-
line ab – per E-Mail oder digitalen Präsentationen. Nur 
der letzte Schritt, die Unterzeichnung beim Notar, fand  
noch in Präsenz statt.

GRUBER: Ich habe es ganz ähnlich wie Oliver Wais 
erlebt. Was in dieser Situation der Verunsicherung ge-
holfen hat, war das agile Reagieren der ÖKO-Wohn-
bau. Hier wurde sehr früh in der Krise ein Fokus auf 
die ÖKO-SalesApp gelegt. Das Tool wurde massiv 
ausgebaut und auch in der Handhabung vereinfacht. 
Projekte digital zu präsentieren war damit – den Um-
ständen entsprechend – relativ leicht möglich. Das war 
sehr wertvoll für die tägliche Arbeit und Beratung der 
Anleger. Ab dem zweiten Quartal zog die Nachfrage 
wieder an. Einerseits war der Inflationsgedanke wieder 
stärker präsent, andererseits hatten sich die diversen 
Coronarichtlinien eingespielt und es kehrte eine neue 
Art an Alltagsroutine ein. Ab dem Herbst war dann – 
wie jedes Jahr – auch das Steuerthema wieder für viele 
unserer Zielgruppen „akut“ und wir konnten gut an die 
Vorjahre anknüpfen.

Das Gespräch fand Anfang Jänner im Besprechungs-
raum der ÖKO-Wohnbau in Leonding statt.
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KLIER: Ich möchte noch einen Punkt von Oliver 
Wais aufgreifen, der auch den Bankensektor nachhal-
tig verändert hat und den ich als klaren Schwerpunkt 
im Vertrieb der ÖKO-Wohnbau sehe: Digitalisierung 
und alles, was damit zusammenhängt. Angefangen von 
Homeoffice, Remote Work, flexibleren Arbeits- und 
Betreuungszeiten und auch Beratungsmöglichkeiten 
abseits vom analogen Präsenzmeeting. Hier ergibt sich 
noch einiges an Potenzial für die Zukunft.

Konnten Sie auch Veränderungen beim Verhalten 
von Investoren beobachten? 

FREIBERGER: Ich möchte mit etwas starten, das 
sich nicht geändert hat. Und zwar das Vertrauen, das 
mir meine Kunden und vor allem die Großkunden – 
auch in schwierigen Zeiten – schenken. Das ist sehr 
wertvoll. Dadurch gab und gibt es auch nach „Ein-
phasengesprächen“ oft schon Entscheidungen für ein 
Investment. Passen Lage und Angebot, wird investiert. 

WAIS: Ein sehr positiver Nebeneffekt der letzten bei-
den Jahre ist für mich die Tatsache, dass Interessenten 
und Investoren sehr gut vorbereitet in die Beratungsge-
spräche einsteigen. Sie nehmen die digitalen Angebote 
zur Vorinformation sehr gut an. Damit können Gesprä-
che sehr gezielt geführt werden. Und noch ein Punkt: 
Das Thema Immobilienveranlagung ist in den letzten 
beiden Jahren merkbar bei neuen Zielgruppen ange-
kommen, für die der Schwerpunkt nicht unbedingt die 
Steuerersparnis/Steuerprogression, sondern das Thema 
Vermögensaufbau ganz allgemein oder auch die Alters-
vorsorge sind. Da können wir noch viel bewegen.

KLIER: Auch ich kann aus meiner Private-Banking-
Erfahrung bestätigen, dass das Interesse an Bauherren-
modellen und Vorsorgewohnungen generell steigt, aber 
auch der Informations- und Erklärungsbedarf gerade in 
neuen Zielgruppen. Dieser Thematik werde ich mich 
auch in den nächsten Monaten widmen: Wie schaffen 
wir es, neue Zielgruppen anzusprechen? Welche Instru-
mente braucht der Vertrieb dafür? Was können wir als 
ÖKO-Wohnbau in diesem Bereich noch zur Verfügung 
stellen?

GRUBER: Ich möchte gern noch einen Punkt bzw.  
eine Zielgruppe ergänzen – nämlich Barzeichner. Mei-
ner Einschätzung nach werden sie aufgrund der Zins-

thematik eine immer größere Rolle spielen. Hier sehe 
ich Potenzial darin, die Möglichkeiten noch klarer auf-
zuzeigen und mittels Prognoseberechnungen zu erklä-
ren. 

Was erwarten sich Anleger heute von Immobilien-
beteiligungen? Was sind ausschlaggebende Faktoren 
für ein Investment?

FREIBERGER: Meine Investoren fordern Bauherren-
modelle mit Topzuordnung in guter Lage. Auch wenn 
sogenannte B-Lagen oft höhere Erträge erwirtschaften, 
ist die Lage für viele nach wie vor entscheidend. Der Er-
klärungsbedarf in der Beratung ist damit viel intensiver, 
aber im Ergebnis umso lohnender – für beide Seiten. 
Ein Beispiel, bei dem das sehr gut gelungen ist, ist das 
Bauherrenmodell „Generationen Wohnen“ in Thörl. 
Hier konnte mit der Lebenshilfe Bruck - Kapfenberg 
ein zuverlässiger und unabhängiger Partner als Haupt-
mieter gewonnen werden. Dieser Mehrwert hat meinen 
Investoren sehr gut gefallen.

WAIS: Durch den veränderten Beratungsablauf war es 
für mich – gerade zu Beginn der Krise – nicht immer 
so leicht wie in der Vergangenheit, die Investorenwün-

Nicht geändert hat 
sich das Vertrauen, 
das uns die Anleger 

schenken.
Hermann Freiberger

Nachhaltige Immobi-
lienprojekte, professio-
nelle Kundenbetreuung 
und Transparenz sind 
die Grundpfeiler der 
ÖKO-Wohnbau Philo-
sophie.

HERMANN FREIBERGER

über 30 Jahre Erfahrung in der Immobilienbranche, seit 
1999 Kundenberater für Bauherrenmodelle

Vermögensberater in Sachen 
Immobilienbeteiligungen unter steuerlichen 
Aspekten

KOMPETENT. VERLÄSSLICH. 
FIRMENTREU.

56 Jahre alt, Oberösterreicher

Lebensmotto: den Kunden als Freund betrachten!
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Die geplante ÖKO-
Wohnbau Akademie ist 
von großer Bedeutung 

für Berater.
Dipl.-Ing. Harald Gruber

EXPERTENTALK

sche so genau zu analysieren wie nach einem persönli-
chen Gespräch. Auch der Grund, wieso sich ein Inves-
tor gegen eine Veranlagung entscheidet, war „digital“ 
manchmal nicht so klar. Mittlerweile hat sich die Situa-
tion perfekt eingespielt – ein Zuwarten bei Investments 
können wir in unserem Office in Salzburg nicht mehr 
erkennen. Das Geschäft läuft.

GRUBER: Ich habe versucht, meine Investorenge-
spräche, egal ob mit Interessenten oder Bestandskun-
den, unter Einhaltung aller Coronaregeln persönlich 
weiterzuführen. Meinen Anlegern ist es sehr wichtig, 
dass die Abwicklung seitens des Projektentwicklers und 
der ÖKO-Wohnbau perfekt funktioniert. Diesbezüg-
lich arbeiten wir alle auf einem sehr hohen Niveau. Ein 
Punkt der letzten beiden Jahre waren ja auch steigende 
Preise aufgrund der Baukostenproblematik, die wieder-
um die Erträge bei Bauherrenmodellen reduzieren. Mit 
einer hohen Servicequalität kann man diese aber sehr 
gut argumentieren. 

Um das Stichwort Projektentwickler aufzugreifen: 
Welche Wünsche stellen Ihre Anleger und Sie an 
neue Immobilienprojekte?

FREIBERGER: Wie Harald Gruber soeben gesagt 
hat, an oberster Stelle steht die zuverlässige und projekt-
getreue Abwicklung – auch wenn es dabei zu Verände-
rungen kommen kann. Das gilt es dann einfach zeitnah 
und transparent zu kommunizieren. Das Einhalten der 
Zusagen im Rahmen der Bauherrenversammlungen ist 
auf jeden Fall ganz wichtig für das Vertrauen. Wünsche, 
die sich bei meinen Investoren abzeichnen, sind bei-
spielsweise Serviceapartments oder Veranlagungsmög-
lichkeiten im Seenbereich. 

WAIS: Einer der wichtigsten Punkte für meine Inves-
toren und mich ist Stabilität – damit meine ich, dass 
das ganze Jahr über qualifizierte Projekte zur Verfügung 
stehen. Sogenannte Rundum-sorglos-Pakete sind auch 
ganz wichtig für das Vertrauen der Investoren. Agie-
ren ist immer besser als reagieren und mit einer guten 
Planung sind auch Krisen gut zu bewältigen. Auf der 
Wunschliste bei meinen Anlegern stehen Wiener Zins-
häuser oder auch in Salzburg, Linz, Innsbruck oder 
Graz. Dabei steht gar nicht die Rendite im Vorder-
grund. Und noch ein letzter Punkt: Es macht sich doch 
eine gewisse Verunsicherung am österreichischen Markt 
bezüglich Materialknappheit und damit verbundener 
Preissteigerungen bemerkbar. Hier wäre mein Wunsch 
an die Projektentwickler, vorsichtig zu kalkulieren.

GRUBER: Eine zuverlässige Projektentwicklung ist 
auch für meine Investoren absolut wichtig. Dazu er-
warten sie aber auch attraktive Erträge – Investments 
mit weniger als drei Prozent Rendite sind bei meinen 
Anlegern nicht platzierbar. Wichtig ist aber auch, dass 
man die laufenden Kosten seriös und je nach Standort 
kalkulieren muss. Ich bin froh, dass die ÖKO-Wohnbau 
mit der Silver Living zusammen arbeitet und diese Zu-
sammenarbeit funktioniert perfekt. 

STABAUER: An dieser Stelle möchte ich mich kurz 
aktiv in das Gespräch einbringen. Ja, Renditen sind 
wichtig, aber unsere Erfahrungen zeigen, dass sich die 
Erwartungen hier durchaus geändert haben. Im Vor-
dergrund steht das Erwerben einer Immobilie mit der 
grundbücherlichen Sicherheit, um eine Antwort bzw. 
Alternative zur Mindestzinssicherung zu finden. 

HARALD GRUBER

über 18 Jahre Berufserfahrung, spezialisiert auf 
Bauherrenmodelle

akademischer Finanzdienstleister und Inhaber 
von Beratung Gruber

EHRGEIZIG. ZIELSTREBIG. 
ERFOLGREICH.

43 Jahre alt, geboren in der Steiermark 

Lebensmotto: gesund, fit und sportlich durch‘s Leben!
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Mein Wunsch: Mit 
Immobilieninvestments 

neue Zielgruppen 
ansprechen.

Oliver Wais

Und welche persönlichen Erwartungen haben Sie an 
die ÖKO-Wohnbau bzw. den Vertrieb, um den ge-
meinsamen Erfolg weiter ausbauen zu können? 

GRUBER: Für meine Investoren wäre die Platzierung 
exklusiver Projekte mit nicht allzu großen Volumina 
– also im Bereich 3 bis 4 Millionen – sehr interessant. 
Wenn es der ÖKO-Wohnbau und Silver Living gelingt, 
im Herbst zeitgerecht eine steuerliche Hochrechnung/
Vorschau für die in der Projektabwicklung befindlichen 
Bauherrenmodelle zu liefern, wäre das für Investoren-
gespräche optimal. Der Anleger wüsste dann ganz ge-
nau, welche Volumina er aus steuerlicher Sicht noch be-
nötigt. Und auch wenn mittlerweile vieles digital läuft, 
schätzen meine Investoren es, gedruckte Prospekte zu 
bekommen. Hier eine noch größere Stückzahl für per-
sönliche Aussendungen von der ÖKO-Wohnbau zu er-
halten, wäre ein Wunsch von mir. Und noch ein ganz 
anderer Punkt ist für uns Berater sehr wichtig: die Um-
setzung der ÖKO-Wohnbau Akademie. Die Vorgaben 
der Gewerbebehörden sind größtenteils nicht sehr ziel-
führend – hier geht es oft nur um die Erfüllung des Soll-
Ist-Stundenbereichs. Die geplanten Bereiche seitens 
ÖKO-Wohnbau – und der Fokus auf eine fachliche Er-
weiterung des Horizonts – sind von großer Bedeutung. 

OLIVER WAIS

bald 55 Jahre, gebürtiger Niederösterreicher mit 
Wohnsitz in Salzburg und Wien

selbstständiger Vermögensberater und 
Vertriebsmanagement bei der ÖKO-Wohnbau

GEWISSENHAFT. 
VERANTWORTUNGSVOLL. 
LEBENSFROH.

30 Jahre Branchenerfahrung mit Schwerpunkt auf 
Immobiliendirektinvestments (Bauherrenmodelle, 
Vorsorgewohnungen, Zinshäuser)

FREIBERGER: Die Unterstützung, die wir im Ver-
trieb bekommen, ist äußerst wertvoll und auch sehr 
hilfreich. Und wir bekommen auch von unseren In-
vestoren diesbezüglich großes Lob ausgesprochen. Ich 
persönlich würde mir wünschen, dass die Koopera-
tion und das Netzwerk im Außenauftritt noch deut-
licher gezeigt werden (Homepage, soziale Medien, 
Prospekte, Videos etc.). Und ich würde auch gerne das 
ÖKO-Wohnbau Studio künftig für Videoideen aus 
meinem Bereich nutzen. 

WAIS: Das Team der ÖKO-Wohnbau hat in den letz-
ten beiden Jahren im Bereich Marketing, soziale Me-
dien und Pressearbeit sehr gut agiert. Diese Bereiche 
gehören unbedingt weiter ausgebaut, damit unsere 
Investoren und Interessenten noch mehr und ziel-
gerichteter auf die Thematik Immobilieninvestments 
aufmerksam gemacht werden. Sehr gut finde ich auch 
die Verlässlichkeit im täglichen Arbeitsbereich, die 
uns entgegengebracht wird. Im Zusammenhang mit 
der Projektpipeline würde ich mir ein noch zeitge-
rechteres Einbinden von uns Beratern wünschen. Ein 
Schwerpunkt für mich ist eindeutig der Bereich After-
sales. Hier möchte ich – wie es andere Kollegen bereits 
machen – Leads aus meinem Umfeld noch stärker be-
arbeiten.

Lebensmotto: arbeite, lebe und liebe!
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Seit 2015 bietet die ÖKO-Wohnbau in Kooperation mit dem Projektentwickler wert.bau ein 
innovatives Konzept für Vorsorgewohnungen auf Baurecht. Mit der Massivholzbauweise wurde 
frühzeitig der Trend zu Nachhaltigkeit, Ökologie und Rückkehr zur Natur erkannt. Bis dato 
konnten sechzehn all-in99 Projekte in ganz Österreich realisiert werden, die neue Maßstäbe für 
Wohn- und Investmentmöglichkeiten setzen.

Die Besonderheit von all-in99 ist die einzigartige 
Kombination von drei Bausteinen: Baurecht, Massiv-
holzbau und Systemplanung. Damit gelingt es, leistba-
ren Wohnraum in ökologischen Neubauten und somit 
attraktiven Wohnraum für Gemeinden zu schaffen. 

Verpachten statt Verkaufen

Das Baurecht ist ein elementarer Bestandteil des  
all-in99 Konzepts. Es handelt sich um das Recht, auf 
einem fremden Grundstück eine Immobilie zu er-

ALL-IN99: LEISTBARES WOHNEN 
IM ÖKOLOGISCHEN NEUBAU 

VORSORGEWOHN UN GEN

Fragen und Antworten 
zum Thema Baurecht

Hier geht‘s zum 
Video Baurecht

BAURECHT

Bis Frühjahr 2023 entsteht das „Novus Via“ mit vier mehrgeschossigen Bauteilen und 
insgesamt 95 Wohnungen in Massivholzbauweise
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richten und zu bewirtschaften. Der Grundeigentümer 
erhält für die Verpachtung seiner bisher ungenützten 
Fläche einen Bauzins (Pacht) bis zu 3,5 Prozent pro 
Jahr.  Kumuliert über die Laufzeit von 99 Jahren ent-
steht ein beachtliches, arbeitsfreies Zusatzeinkommen, 
das die Wertsteigerung des Grundstückes noch gar 
nicht berücksichtigt. Zugleich ermöglicht die Pacht 
des Grundstückes statt eines Kaufes, dass die Herstel-
lungskosten von all-in99 Projekten bis zu 20 Prozent 
unter dem Marktdurchschnitt liegen. Damit wird das 
Konzept zu einer wertstiftenden Investition und Win-
win-Situation – auch für das Klima.

Prozent* verdient der Grundeigentümer in 25 Jahren 
663.269 €, nach 99 Jahren gar 6.115.151 €! Dabei ist 
die Wertsteigerung des Grundstücks noch nicht be-
rücksichtigt.

Aktiver Beitrag zum Klimaschutz

Laut OECD-Angaben ist die Immobilienwirtschaft 
derzeit für rund 30 Prozent des weltweiten Ressourcen-
verbrauches verantwortlich. Zugleich wurde mit dem 
Green Deal von der Europäischen Kommission das Ziel 
vorgegeben: „Europa soll bis 2050 der erste klimaneu-
trale Kontinent der Welt werden“. Das Thema Nach-
haltigkeit rückt damit in der Branche immer stärker in 
den Mittelpunkt. Mit dem all-in99 Konzept leistet die  

*netto vor Steuern. Die tatsächliche Höhe richtet sich nach den 
örtlichen Gegebenheiten und Rahmenbedingungen.

wert.bau bereits seit Jahren einen positiven Beitrag 
dazu, den ökologischen Fußabdruck zu minimieren.

Positive Ökobilanz

Bei allen bisherigen all-in99 Projekten konnten  
8.700 Tonnen des Treibhausgases Kohlendioxid aus 
der Atmosphäre langfristig gebunden und eingespart 
werden. Das entspricht der Menge, die ein modernes 
Auto auf rund 145 Millionen Kilometern ausstößt. Die 
verbaute Menge Holz von 4.350 Kubikmetern wächst 
in Österreichs bewirtschafteten Wäldern in circa 150 
Minuten wieder nach.

Verpachten auf Baurecht rechnet sich 

Ein Beispiel:
Bei einer Grundstücksgröße von 3.000 m2, einem Ver-
kehrswert von 200 €/m2 und einem Bauzins von 3,5 

all-in99 Projekte 
erhalten regelmäßig eine 
Klimaschutzauszeichnung 
der WKO OÖ.

[ Bauzins kumuliert in € ]
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Bisher wurden 16 
all-in99 Projekte an 
13 Standorten realisiert.
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VORSORGEWOHN UN GEN

SO PROFITIEREN INVESTOREN

IMMOBILIENINVESTMENT

Erwerb einer parifizierten 
Eigentumswohnung

wertgesichertes, arbeitsfreies 
Zusatzeinkommen

Sicherheit durch Grundbucheintragung

verringertes Leerstandsrisiko durch 
Mietenpool

monatliche Mieterträge

all-in99 Service für die wirtschaftliche und 
technische Projektbetreuung

positive Steuereffekte durch 
Abschreibung von Gebäude, Einrichtung, 
Zinsen und Baurechtszins

Holz zählt zu den ältesten und zugleich wertvollsten 
ökologischen Baustoffen. Bauen mit Holz verlängert den 
CO2-Speichereffekt aus dem Wald und trägt damit aktiv 
zum Klimaschutz bei. 

Natürlicher Baustoff

Mit Pointinger Bau GmbH als Totalunternehmer leis-
tet die wert.bau seit Jahren Pionierarbeit in der ökolo-
gischen Massivholzbauweise. Besonders eindrucksvoll 
sind dabei die all-in99 Projekte in Klagenfurt und Vil-
lach, bei denen auf knapp 5.000 bzw. 8.300 Quadrat-
metern jeweils mehrere, mehrgeschossige Bauteile mit 
dem natürlichen Baustoff Holz realisiert wurden. Dabei 
punktet Holz nicht nur mit ökologischen, sondern auch 
vielen wirtschaftlichen Vorteilen. Massivholzbauten 
bieten um bis zu neun Prozent mehr Wohnfläche dank 
der guten Wärmedämmeigenschaften und dem daraus 
resultierenden schlankeren Wandaufbau im Vergleich zu 
herkömmlichen Wohnbauten. Der hohe Vorfertigungs-
grad der wandgroßen Holzteile in Kombination mit der 
Trockenbauweise ermöglicht zudem kurze Bauzeiten.

Das Wohnbauprojekt 
von all-in99 auf 
unserem Grundstück 
in der Morogasse ist 
ein Vorzeigeprojekt für 
klimagerechtes Bauen, da 
mehr als 1.100 Kubikmeter 
heimisches Holz verwendet 
wurden und regionale 
Professionisten die Arbeiten 
ausführten.“

Dipl.-Ing. Hans Mikl
Kammeramtsdirektor

all-in99 Modell Medium 
Bild: SQUAREBYTE
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Warum spielt Baurecht seit Beginn eine wichtige Rolle im 
all-in99 Konzept?

Das Baurecht als solches ist ja ein relativ altes Recht. Es 
basiert auf einem Bundesgesetz, das bereits seit 1912 in 
Kraft ist. Die Idee zu all-in99 entstand wiederum dadurch, 
dass es bei meinen bisherigen Immobilienprojekten nur mehr 
darum ging, noch exklusiver und noch außergewöhnlicher 
zu werden. Mit allen erdenklichen Raffinessen waren 
diese Luxuswohnungen für die überwiegende Mehrheit der 
Bevölkerung schlichtweg unleistbar geworden. 

Das wollte ich ändern – mit Baurecht müssen wir 
Grundstücke nicht mehr ankaufen und können so die 
Gesamtkosten massiv senken. Mittlerweile herrscht auch ein 
regelrechter Mangel an Grundstücken. Viele Grundeigentümer 
wollen ihre Liegenschaften schlichtweg nicht verkaufen. Hier 
bieten wir mit Baurecht eine Alternative. 

Der Grundeigentümer kann weiter über das Grundstück 
verfügen – es belehnen, verkaufen, verschenken oder 
vererben – und partizipiert in Hinkunft an dessen 
Wertsteigerung. Zugleich erhält er mit dem jährlich indexierten 
Bauzins ein arbeitsfreies, wertgesichertes Zusatzeinkommen. 
Damit schaffen wir gemeinsam nachhaltigen Wohnraum, 
von dem alle profitieren, nicht zuletzt das Klima – dank der 
ökologischen Massivholzbauweise.

Wie kann die Immobilienbranche zur Nachhaltigkeit der 
Gesellschaft beitragen?

Für mich führt hier kein Weg an der ökologischen 
Massivholzbauweise vorbei. Wir beschäftigen uns bereits 
viele Jahre intensiv mit der werthaltigen, nachwachsenden 
Ressource Holz. Der Holzanteil bei all-in99 Wohnanlagen 
beträgt mehr als 80 Prozent.

Obwohl der natürliche Baustoff Holz im Vergleich zu Beton 
hochwertiger ist, sind die Kosten von Massivholzbauten und 
klassischem Wohnbau über den gesamten Lebenszyklus einer 
Immobilie vergleichbar. 

Mario Deuschl ist Geschäftsführer 
des Bauträgers und Projektent-
wicklers wert.bau.

Umfangreiches Expertenwissen 
zum Konzept, den Bausteinen, 

Modellen und Referenzen bietet 
das all-in99 Buch. 

Hier geht’s zum Download:

Attraktive Möglichkeiten

Je nach Grundstücksfläche und geplantem Nutzen 
stehen verschiedene all-in99 Modelle zur Verfügung. 
Das serienreife Planungskonzept kann auf viele Bau-
projekte umgelegt und somit können innerhalb weni-
ger Monate hochwertige, leistbare Massivholzbauten 
geschaffen werden. 

Zukunftsmarkt Österreich

Bisher konnten mit dem all-in99 Konzept insge-
samt 382 Wohneinheiten auf einer Nutzfläche von  
23.855 Quadratmetern geschaffen werden. Alle fertig-
gestellten Wohnungen sind mit einer Auslastung von 
98 Prozent durchgehend vermietet und es gibt so gut 
wie keinen Mieterwechsel. Der Fokus für 2022 liegt für 
die wert.bau in der Fortsetzung der Erfolgsgeschichte 
– dafür werden intensiv Grundstücke für all-in99 Pro-
jekte gesucht.

ALL-IN99 
WOHNUNGSTYPEN

SMALL

MEDIUM

MEDIUM 
ONE

LARGE

3-geschossig mit 12 Wohnungen,
2- und 3-Zimmer-Wohnungen mit 50 und 60 m²

3-geschossig mit 15 bis 17 Wohnungen 
oder 4-geschossig mit 20 bis 23 
Wohnungen, 2- und 3-Zimmer-Wohnungen 
mit 42, 49, 70 und 77 m²

3-geschossig mit 12 Wohnungen oder 
4-geschossig mit 16 Wohnungen,
2- und 3-Zimmer-Wohnungen mit 53, 73 
und 80 m²

3-geschossig mit 21 Wohnungen oder
4-geschossig mit 28 Wohnungen,
2- und 3-Zimmer-Wohnungen mit 45, 48 
und 68 m²

31
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IM GESPRÄCH MIT SILVER 
LIVING MARKENBOTSCHAFTERIN 
ELISABETH ENGSTLER 
Seit knapp vier Jahren unterstützt die beliebte Fernsehmoderatorin und Sängerin
Elisabeth Engstler Silver Living mit viel Herz und Charme dabei, das Tabuthema „Alter“ 
aufzugreifen und positiv zu besetzen. Gemeinsames Ziel: Die Lebensfreude,
Wertschätzung, Selbstbestimmung und Sicherheit, die das Betreute Wohnen 
ermöglicht, greif- und erlebbar zu machen (z.B. Elisabeths Plaudereck).

Als Markenbotschafterin sind Sie nun schon seit ge-
raumer Zeit das „Gesicht“ von Silver Living. Wie ist 
es zur Zusammenarbeit gekommen? 

Begonnen hat alles 2018, da wurde ich von Silver Living 
angesprochen, ob ich eine Fachtagung zum Thema Se-
nioren Wohnen moderieren möchte. Ich habe mich 
schon zuvor sehr für das Thema interessiert, so bin ich 

mit der Geschäftsführung von Silver Living ins Ge-
spräch gekommen. Schnell wurde klar, dass wir diesel-
ben Werte teilen, und so stand einer weiteren Zusam-
menarbeit nichts im Wege.  

Was war Ihre persönliche Motivation, sich hinter die 
Marke Silver Living zu stellen?

Ich habe mich eigentlich schon seit meiner Kindheit 
viel mit dem Leben älterer Menschen befasst. In meiner 
Familie hatte ich einige sehr positive Vorbilder – meine 
Großeltern, aber auch mein Vater, der ja älter Papa ge-
worden ist –, die mir gezeigt haben, dass man im Alter 
durchaus noch viele Abenteuer erleben kann.  Auch des-
wegen ist mir persönlich die Möglichkeit eines selbstbe-
stimmten Lebens im Alter so wahnsinnig wichtig. Mit 
Silver Living habe ich einen kongenialen Anbieter einer 
Wohnform gefunden, die genau diese Werte vermittelt, 
die auch mir am Herzen liegen. 

Betreutes Wohnen bedeutet Selbstbestimmung, Sozia-
lisation, Sicherheit – aber auch Rückhalt, Lebensfreude 
und wertschätzenden Umgang. In einem geschützten 
Rahmen in Gesellschaft die eigene Freiheit leben zu 

STECKBRIEF

61 JAHRE ALT. LEDIG. 
GEBOREN IN KÄRNTEN.

Wie würden Sie sich in einem Satz beschreiben?
Alles ist möglich.

Welche drei Eigenschaften zeichnen Sie aus?
Positiv, offen, etwas verrückt :-) 

INTERVIEW

Persönliche Interessen, Hobbies etc.
Musik, Kulinarik, Medizin, Lesen, Interieur
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können, so wie ich es mir persönlich wünschen würde, 
dafür steht Silver Living, und da stelle ich mich gerne 
dahinter. Viele Leute wissen ja leider nach wie vor sehr 
wenig über die Wohnform Betreutes Wohnen oder die 
Gefahren der Vereinsamung im Alter. Hier kann ich als 
Markenbotschafterin direkt anknüpfen. 

Wie darf man sich die Tätigkeiten einer Markenbot-
schafterin vorstellen, was gehört zu Ihrem Aufgaben-
bereich?

Ziemlich unterschiedlich, also langweilig wird es 
nie (lacht). Von Interviews wie diesem hier über 
Moderationen, Fachtagungen, die Präsentation des  
Silver Living JournalistInnen Awards, aber auch unser 
Blog auf www.silver-living.com, Elisabeths Plaudereck, 
der mir ganz besonders am Herzen liegt. Gemeinsam 
mit meiner Tochter drehe ich immer wieder kleine 

Welche zentrale Botschaft möchten Sie als Marken-
botschafterin gemeinsam mit Silver Living vermit-
teln? 

Altern ist etwas Schönes, und niemand soll im Alter 
allein sein müssen, der es nicht möchte. Das ist es, was 
wir den Menschen vermitteln möchten. Leider ist das 
Thema Alter in Österreich nach wie vor eine Art „Stief-
kind“, über das nicht gerne gesprochen wird. De facto 
wird unsere Gesellschaft aber immer älter und das Alter 
ist kein Thema, vor dem man davonlaufen kann. 

Silver Living hat dieses Problem schon vor Jahren er-
kannt und einige Initiativen gestartet, um das Thema in 
den öffentlichen Diskurs zurückzuholen. Ein Beispiel 
dafür ist der Silver Living Award, den ich nun schon seit 
drei Jahren moderieren darf und der Medienschaffende 
zur Auseinandersetzung mit dem Tabuthema „Leben 
im Alter“ anregen möchte. Mit Fachtagungen, Exper-
tenrunden und besonders dem Marktbericht Senioren 
Wohnen leistet Silver Living darüber hinaus einen un-
bezahlbaren Beitrag zur Beobachtung, Abbildung und 
Weiterentwicklung des heimischen Marktes. 

Für mich ist das Besondere an Silver Living, dass ich 
dort eine Gemeinschaft von Leuten gefunden habe, bei 
denen man eine wirkliche Leidenschaft verspürt für das, 
was sie tun: ein „Wohlfühlwohnen“ für ältere Menschen 
zu schaffen, Tabus aufzubrechen und positive Verände-
rungen zu erwirken. Wenn man dieselben Werte fühlt, 
ist auch die Zusammenarbeit eine ganz andere. 

Ganz spontan – welche Highlights Ihrer Zusammen-
arbeit mit Silver Living kommen Ihnen in den Sinn?

Es gibt so viele davon! (lacht) In erster Linie sind es für 
mich die vielen berührenden Begegnungen mit Bewoh-
nern der Betreuten Wohnhäuser im Rahmen von „Eli-
sabeths Plaudereck“. 

Ob wir nun gemeinsam basteln, tratschen oder Nordic 
Walking betreiben – mit den Menschen zu sprechen 
und zu hören, was ihre Wünsche und Anliegen sind, 
liegt mir sehr am Herzen. Auch hat es mir besonders 
viel bedeutet, im letzten Jahr für den Silver Living 
Award 2020 ein eigenes Lied schreiben zu dürfen: 
Stärker als zuvor. Diese Stärke spüre ich ganz besonders 
bei älteren Menschen, die so viel erlebt haben und sich 
doch niemals unterkriegen lassen. 

Videobeiträge, die einen Blick „hinter die Kulissen“ 
bei Silver Living ermöglichen. Unser Ziel ist es, durch 
Einblicke in die Häuser – auch während der Entwick-
lungsphase – oder das Zusammenleben unter den Be-
wohnern, Betreutes Wohnen „greifbar“ zu machen. Ich 
glaube, dass wir damit ein großes Wirkungsfeld geschaf-
fen haben. Der direkte Kontakt mit den Bewohnern be-
reitet mir dabei besonders viel Spaß.

Elisabeth Engstler
Silver Living
Markenbotschafterin

Für mich ist das Besondere 
an Silver Living, dass ich 
dort eine Gemeinschaft von 
Leuten gefunden habe, bei 
denen man eine wirkliche 
Leidenschaft verspürt für 
das, was sie tun.
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Mit der Einführung der ÖKO-Wohnbau SalesApp vor drei Jahren haben wir die ersten Schritte 
in Richtung Digitalisierung der Vertriebsprozesse gelegt. Im Frühjahr 2021 wurde die Version 
2.0 mit einer Reihe von Neuerungen gelauncht. Und mit der ÖKO-Wohnbau Akademie entsteht 
gerade der nächste digitale Fußabdruck in der Branche.

„Digitalisierung im Vertrieb ist definitiv als eine Her-
ausforderung - aber auch gleichzeitig als Chance - zu 
sehen“, zeigt sich der neue ÖKO-Wohnbau Geschäfts-
führer, Christian Klier, vom eingeschlagenen Weg über-
zeugt und ergänzt: „Digitalisierung im Vertrieb ist un-
ausweichlich und wird ein wesentlicher Bestandteil der 
Erfolgsgeschichte bei der ÖKO-Wohnbau sein.“

Einer der größten Vorteile der Digitalisierung in Ver-
trieb und Kommunikation ist es, dass mit relativ ge-
ringem Aufwand die Reichweite stark erhöht werden 
kann. Die Gewinnung und Bindung potenzieller Kun-
den wird durch die Digitalisierung der Vertriebspro-
zesse deutlich vereinfacht. „In der Pandemie haben wir 
zwangsweise gelernt, digital zu denken und zu agieren 
– vieles davon wird bleiben und unsere tägliche Arbeit 
optimieren“, so Klier. 

Kostenlose SalesApp für jeden Vertriebspartner

Die ÖKO SalesApp ist die perfekte Unterstützung für 
Verkaufs- und Beratungsgespräche. Auf der App finden 
sich alle für das Verkaufsgespräch relevanten Projekt-
unterlagen, Infos, Visualisierungen, Berechnungen, 
Zeichnungsunterlagen etc. Sie funktioniert sowohl auf 
Tablets als auch auf Laptops und Desktop-Computern. 
Individuelle Berechnungen für Klienten können online 
und in Echtzeit durchgeführt werden und stehen Ver-
triebspartnern auch abseits normaler Büroöffnungszei-
ten zur Verfügung. „Die Digitalisierung fördert unser 
Ziel, alle Vertriebspartner so gut es geht zu unterstüt-
zen. Das bringt uns noch näher zu unseren Partnern 
und Klienten.“

SCHWERPUNKT 2022:
WEITERE DIGITALISIERUNG VON
VERTRIEBSPROZESSEN UND SERVICES

VERTRIEBSPARTN ER S ERV IC E
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Besser! Weiter! Bilden!

Die ÖKO-Wohnbau Akademie bietet für Vertriebs-
partner eine professionelle Plattform, sich laufend wei-
terzubilden und stets auf dem neuesten Stand zu sein. 
Spätestens beim Klientengespräch wird man erkennen, 
dass fundiertes Wissen Sicherheit gibt und zu höheren 
Abschlussquoten führt.

In der ÖKO-Wohnbau sind viele Jahrzehnte Erfahrung 
und Know-how rund um Immobilieninvestments ge-
bündelt - eine Expertise, die Vertriebspartnern zur Ver-
fügung gestellt wird. „Je mehr wir wissen, desto leichter 
kommen wir vorwärts, desto schneller und besser kön-
nen wir reagieren und desto vorbereiteter sind wir auf 
die Herausforderungen am Markt. Nur so wird jedes 
unserer Teammitglieder zu jemandem der weiß, was er 
kann, und weiß, was zu tun ist, um noch mehr zu kön-
nen“, zeigt sich Christian Klier überzeugt.

Zu diesem Zweck hat die ÖKO-Wohnbau ein eigenes 
Filmstudio eingerichtet. Hier werden Webinare aufge-
zeichnet oder Livepräsentationen produziert. Die The-
men reichen von Grundlagenwissen bis zu steuerrecht-
lichen Expertisen und Expertentalks.

JEDE DIGITALISIERUNGSLÖSUNG 
IST NUR SO GUT WIE DIE 
MENSCHEN DAHINTER!
Martina Gutenbrunner verstärkt seit 2020 das Team der ÖKO-
Wohnbau und ist die Schnittstelle zwischen Zentrale und 
Vertriebspartner. Unter anderem ist sie auch für den reibungslosen 
Betrieb der SalesApp zuständig. Sie versorgt die App mit 
aktuellen Daten und Informationen und ist stets kompetenter 
Ansprechpartner für die Vertriebspartner.

„Die SalesApp unterstützt sowohl unsere 
Vertriebspartner bei deren Verkaufsgesprächen 
als auch mich im Vertriebsinnendienst enorm bei 
der Abwicklung der Vertriebsprozesse. Am besten 
gefallen mir die virtuellen 3D-Rundgänge, welche die 
Immobilien sehr realitätsgetreu darstellen, sowie 
das Berechnungstool, das unsere Vertriebspartner 
unabhängig agieren lässt.“

Martina Gutenbrunner
Assistentin der Geschäftsführung,
ÖKO-Wohnbau SAW GmbH

Im Filmstudio der ÖKO-Wohnbau entstehen professionelle Webinare, 
Liveprojektpräsentationen oder Expertentalks

FACES



36

VERTRIEBSPARTN ER S ERV IC E

PERSONALISIERTER SUPPORT FÜR 
VERTRIEBSPARTNER FÜR WERBUNG 
UND KOMMUNIKATION
Eine proaktive Kommunikation mit Interessenten und potenziellen Zielgruppen hat immer einen 
positiven Einfluss auf den Vertrieb. Mit dem ÖKO-Wohnbau Vertriebspartnerservice wollen wir in 
Zukunft unsere Vertriebspartner bei Werbung und Kommunikation unterstützen. Schrittweise werden 
wir in den nächsten Monaten einen „Marketing-Baukasten“ entwickeln. Analog und digital.

Immer wieder wird an uns der Wunsch nach vorgefer-
tigten Werbemittel herangetragen. Dieser Nachfra-
ge wollen wir nun nachkommen. Selbstverständlich 
werden die Werbemittel auch personalisiert sein, d.h. 
der jeweilige Vertriebspartner tritt als Absender und 
Ansprechperson in Erscheinung. Damit schaffen wir 
Kommunikationsstandards, die bedarfsorientiert ab-
gerufen werden können, einen professionellen Auftritt 
gewährleisten und kostengünstig zur Verfügung stehen, 
da keine aufwendigen und teuren Entwicklungskosten 
für den Vertriebspartner anfallen.

Wir sehen die Entwicklung auch als gemeinschaftlichen 
Prozess, in dem wir Ideen und Anregungen unserer Ver-
triebspartner mit einfließen lassen.

Der ÖKO-Wohnbau Marketing-Baukasten wird einer-
seits projektbezogene Tools enthalten, wie auch Werk-
zeuge für Werbung und Kampagnen rund um allgemei-
ne Immobilieninvestments und Vermögensaufbau mit 
Sachwerten.

VERKAUFSPROSPEKT
Individualisierter Eindruck 
auf der Rückseite der 
Projektbroschüren unserer 
Projektpartner

SALESFOLDER

ROLL-UPS

Personalisierter Bereich „Investorenberatung“ auf der 
Rückseite von Salesfoldern inkl. Logo und Bild

Individualisierte Roll-ups oder 
Plakate für den perfekten Auftritt 

bei Events oder Präsentationen

ANZEIGEN
Printanzeigen zur Bewerbung 
von aktuellen Projekten mit 
individualisierten Kontaktdaten
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Projektbroschüren

Projektfolder

Projektanzeigen 

Imagefolder 

Imageanzeigen

Roll-ups

Plakate, Poster

etc.

Social Media Ads (Facebook, LinkedIn, …)

Google Ads

Newsletter

Video Ads

etc.

MÖGLICHE TOOLS IM 
PRINTBEREICH

MÖGLICHE TOOLS IM 
DIGITALBEREICH

SOCIAL MEDIA ADS

VIDEO STUDIO

Auf Wunsch gestalten wir individualisierte Facebook-Posts 
als Single-Image, Carousel-Ad oder Video

Für individuelle 
Unternehmens- oder 
Produktvideos stellen wir 
Ihnen die Infrastruktur des 
ÖKO-Wohnbau Studios zur 
Verfügung.

Anita Jurinovic ist seit 2021 in der ÖKO-Wohnbau im Marketing 
tätig und sorgt für einen optimalen Marketing-Mix über alle 
Touchpoints des Unternehmens hinweg. Die Absolventin des 
Bachelor- und Masterstudiums der FH OÖ und JKU Linz setzt ihr 
Know-how gezielt und vernetzt ein. 

Warum rückt ÖKO-Wohnbau das Thema 
„Vertriebspartnermarketing“ im Jahr 2022 noch stärker in den 
Fokus?
Einerseits, um unseren Partnern einen exklusiveren Service 
anzubieten und andererseits, um mit digitalen Marketing-
Maßnahmen am Puls der Zeit zu bleiben. Personalisierte 
Broschüren, Anzeigen und die Einbindung in die externe, digitale 
Unternehmenskommunikation intensiviert den Stellenwert der 
Beziehung zu unseren Vertriebspartnern. 

Welchen Mehrwert haben Vertriebspartner davon?
Durch den Support in der Print- und Online-Kommunikation
bieten wir unseren Vertriebspartnern mit wenig Aufwand
einen professionellen Auftritt. Gleichzeitig erhöhen wir die
Markenpräsenz und die mediale Reichweite. Beides Faktoren,
von denen jeder Einzelne, der mitmacht, profitiert. Die Bekanntheit 
steigt und auch der Wiedererkennungswert wird verbessert. 
Wir nutzen die Manpower und unser Netzwerk, so dass die 
Vertriebspartner auf den diversen Touchpoints aktiv sein können.

Anita Jurinovic, MSc
Marketing und Social Media,
ÖKO-Wohnbau SAW GmbH

FACES

„Als besonders wichtig stufe ich die digitalen 
Berührungspunkte mit dem Unternehmen ein. Vor 
allem, wenn ich an zukünftige Zielgruppenpotenziale 
denke. Aus Marketingsicht ist die Vernetzung von 
Print und Online für eine zielgruppenspezifische 
Ansprache unumgänglich. Von der Lead-Generierung, 
über die Verkaufsgespräche bis hin zum Abschluss des 
Investment-Vertrages. Aktuell sind wir auf einem sehr 
guten Weg.“

PARTNERPORTRÄTS
Vorstellung unserer Vertriebspartner im Corporate Blog der 
ÖKO-Wohnbau
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EVENTS

UNSERE EVENTS 
IM JAHR 2021 
Expertentalks und Teambuilding-Events zählen zu den jährlichen Pflichtterminen 
der ÖKO-Wohnbau. Warum? Einerseits, um Wissen zu teilen, und andererseits, 
um abseits des Berufsalltags den Teamgeist zu fördern. Bilder sagen mehr als 
tausend Worte.

OÖN: GELD- UND IMMOTAG

LIVE & ONLINE: 
PROJEKTPRÄSENTATION 

„DAS GRAZL“

DIE PRESSE: ROUNDTABLE ZUM 
THEMA BAUHERRENMODELLE

Beim Geldtag 2021 unter dem Motto „Grüne Geldanlage“ 
diskutierte Wolfgang Stabauer mit Experten zum Thema 
„Altes Gold, neues (Krypto)-Gold, Betongold: eine nachhaltige 
Alternative?“

Eine ebenso hochkarätige Runde widmete sich beim Immo-
tag 2021 dem Thema Leistbares Wohnen und ging der Frage 
„Wer kann sich Immobilien heute noch leisten?“ nach.

Mit der ersten Projektlivepräsentation aus dem ÖKO-Wohnbau Studio 
haben wir unseren Vertriebspartnern Österreichs größtes Bauherren-

modell mit Topzuordnung vorgestellt. Was durch die Coronakrise 
gezwungenermaßen notwendig wurde, wird in Zukunft zu einem 

Standardtool für unseren Vertriebspartnerservice.

Beim „Presse“-Branchentalk diskutierte unser Geschäftsführer 
Wolfgang P. Stabauer mit Walter Eichinger, Geschäftsführer der Silver 
Living und dem akademischen Finanzdienstleister und gewerblichen 
Vermögensberater Harald Gruber sowie Robert Lovrecki, Steuerberater 
und Partner bei TPA, demografische Trends und Sonderformen von 
Bauherrenmodellen sowie Unterschiede zur Veranlagung in eine 
Vorsorgewohnung. (Geleitet wurde die hochkarätige Expertenrunde von 
„Presse“-Redakteur Jakob Zirm.)

 Bild: Cityfoto, Volker Weihbold

Bild: Cityfoto, Roland Pelzl

Bild: Günther Peroutka

Jetzt Video ansehen!

Jetzt Video ansehen!
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SOMMERFEST 2021

GRILLSEMINAR 2021

FACEBOOK

LINKEDIN

YOUTUBE

Im August begrüßte die ÖKO-Wohnbau gemeinsam mit 
ihrem Partner wert.bau im Linzer Szenelokal Josef mehr 
als 200 Gäste aus ganz Österreich. Für das unterhaltsame 
Rahmenprogramm sorgten die Band EMMEL, die direkt aus 
Lanzarote anreiste, Elvis-Imitator Gerd Ruby und Kabarettist 
Max Mayerhofer.

Die wert.bau GmbH lud auch heuer wieder zum 
gemeinsamen Grillseminar beim Weber Original Store 
in Marchtrenk ein. Am Menü standen fünf Gänge 
mit Speisen aus dem Salzkammergut, die im Laufe 
des Abends von motivierten Köchinnen und Köchen 
mit fachkundiger Unterstützung vom Grillmeister 
zubereitet wurden. Das Besondere: Alle Gänge wurden 
am Grill zubereitet – echtes Holzkohlefeuer, Gas- und 
Elektrogriller.

Bild: Cityfoto, Roland Pelzl

Bilder: 
Fotograf Strobl

AUCH WIR SIND
SOCIAL!
Neben erstklassigen Immobilienprojekten 
sind professionelle Kundenbetreuung und 
transparente Kommunikation Grundpfeiler unserer 
Philosophie. Daher teilen wir regelmäßig auf 
diversen Social-Media-Kanälen relevante Updates 
rund um das Veranlagen in Sachwerte, aktuelle 
Investmentchancen oder geben (persönliche) 
Einblicke hinter die Kulissen von ÖKO-Wohnbau. 
Folgen Sie uns auf:

www.fb.com/oekowohnbau

https://www.linkedin.com/company/
öko-wohnbau-saw-gmbh/

https://www.youtube.com/channel/
UC6TSLVrmH9phSqkchU_wcEA



WIR MACHEN

MEHR DARAUS
Vermögensaufbau mit Immobilieninvestments

www.oeko-wohnbau.at


