
WOH NU NGSMARKT KOOPERATIONEN

Wohnungsgenossenschaften als Partner für Städte und Gemeinden

Mittelbare Schaffung von PublicValue
durch unmittelbares MemberValue
Sowohl Wohnungsgenossenschaften als auch Städte und Gemeinden sehen sich herausfordernden Rahmenbedingungen
gegenüber, die Partnerschaften nahe legen, die in der Praxis auch bestehen. Dabei ist es wichtig, jene Bereiche zu identifi­
zieren, für die solche Partnerschaften zwischen privaten Unternehmen und öffentlichen Organisationen geeignete Strategien
darstellen. Zusätzlich gilt es, Voraussetzungen für erfolgreiche Partnerschaften zu berücksichtigen.

Herausfordernde
Ra hmenbed ingungen

Die Kernaufgabe von Wohnungsgenossen­
schaften besteht in der Schaffung von Wer­
ten für ihre Mitglieder, MemberValue. Die
demografische Entwicklung sowie gesell­
schaftliche Veränderungen haben den Wett­
bewerb zwischen Lebensräumen intensiviert.
Partnerschaftsstrategien mit Unternehmen
und mit öffentlichen Partnern werden von
Wohnungsgenossenschaften zunehmend in
ihr MemberValue-Konzept integriert. Knapp
jede zweite Wohnungsgenossenschaft setzt
Partnerschaften um oder plant sie. Neben
Unternehmen der Wohnungswirtschaft und
Dienstleistungsanbietern zählen Non-Profit­
Organisationen sowie Städte und Gemein­
den zu den häufigsten Partnern. Doch nicht
nur Wohnungsgenossenschaften, sondern
auch Städte und Gemeinden benötigen zu­
nehmend Partner. Auch die Erfüllung ihrer
Aufgaben ist mit dem steigenden Wett­
bewerb zwischen Standorten, der weit rei­
chende fiskalische Konsequenzen mit sich
bringt, schwieriger geworden. Dies schlägt
sich in zunehmenden sozialpolitischen und
arbeitsmarktpolitischen Anforderungen, in
notwendigen Infrastrukturinvestitionen, in

VVohnungsgenossenschaften

ökologischen Zielsetzungen und Maßnah­
men im Zusammenhang mit der kulturellen
Identität nieder.

Partnerschaften als Win-Win-Modelle

Dabei dürfen Voraussetzungen und Anfor­
derungen nicht aus den Augen verloren wer­
den, sollen beide Partner ihre Ziele durch
eine Partnerschaft besser erreichen können
als ohne, soll also Letztere zum Win-Win-Mo­
deli werden. Wohnungsgenossenschaften
und Kommunen unterscheiden sich in ihren
Zielsetzungen, Aufgaben, den verfügbaren
Ressourcen und Kompetenzen. Essind einzeI­
wirtschaftliche, also unternehmerische Ziele,
die Wohnungsgenossenschaften umsetzen
müssen, während für öffentliche Akteure ge­
sellschafts-, wirtschafts- und kulturpolitische
sowie ökologische Ziele im Vordergrund ste­
hen. Gelingt es über gemeinsame Projekte
und Programme, Synergien zu nutzen, kann
nicht nur MemberValue generiert werden,
sondern Städte und Gemeinden können ihre
Aufgaben besser erfüllen. So kann auch der
aktuell viel diskutierte PublicValue oder ei­
ne Stadtrendite erzielt werden. Es muss klar
sein, dass dies aber keine originäre Aufgabe
von Wohnungsgenossenschaften sein kann.

Städte und Gemeinden

Aus Sicht von Wohnungsgenossenschaften
sind Partnerschaften mit Städten und Ge­
meinden daher immer dann eine geeignete
Strategie, wenn die Projekte langfristig und
nachhaltig angelegt sind, wenn sie nicht
isoliert renditeorientiert sind und wenn ih­
re Inhalte geeignet sind, MemberValues zu
schaffen (siehe Abbildung 1).

Standortpartnerschaften als Basis

Nicht alle Bereiche, in denen herausfor­
dernde Aufgaben zu bewältigen sind, eig­
nen sich für Public-Private-Partnerships. Es
bleiben jedoch zumindest sieben aktuelle
Aufgabenfelder, in denen Partnerschafts­
strategien geprüft werden sollten, da sie
grundsätzlich Erfolg versprechend sind. In
allen sieben Feldern existieren erfolgreiche
Beispiele. Dies sind erstens Standortpart­
nerschaften zwischen Wohnungsunterneh­
men und Städten/Gemeinden. Die Akteure
analysieren die Betroffenheit des Stand­
ortes von strukturellen Entwicklungen,
prognostizieren die Betroffenheit des Woh­
nungsmarktes und leiten auf der Basis einer
Stärken-Schwächen-Analyse Handlungspro­
gramme ab, in die Maßnahmen betreffend
Infrastruktur und Verkehr einzubeziehen
sind. Standortpartnerschaften sind häufig
die Basis für weitere Partnerschaften.

Abb. 1: Partnerschaften als Win-Win-Modell
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Solche können zweitens Stadtentwicklungs­
oder Revitalisierungspartnerschaften sein.
Es geht in diesem Fall um eine gemein­
same Organisation der Stadt- oder Stadt­
teilentwicklung. Strukturkrisen erfordern
meist einen koordinierten Rückbau, um der
Entwicklung von Destabilisierungsspiralen
zuvorzukommen. Nur durch gemeinsame
Aktivitäten vieler Betroffener kann es so zu
einer Stabilisierung des Wohnungsmarktes,
einer Aufwertung von Stadtteilen und einer
Verbesserung der Infrastruktur kommen.
Infrastrukturpartnerschaften sind ein drit­
ter möglicher Bereich der Zusammenarbeit.
Dabei kann die Erstellung sowohl durch die ~
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Abb. 2: Bereiche für Partnerschaften Abb. 3: Erfolgsfaktoren für Partnerschaften

privaten oder durch die öffentlichen Partner
erfolgen. Wesentlich ist, dass die jeweils an­
deren Partner in die Planung und in die Nut­
zung einbezogen werden. Infrastruktur ist
in einem sehr weiten Sinn zu verstehen und
bezieht unter anderem öffentliche Gebäude,
Buslinien, andere Verkehrsmittel, Schulen,
Kindergärten ein (siehe Abbildung 2).

Stabilisierungspartnerschaften,
Dienstleistungspartnerschaften

Die Qua rtiers- und Nach ba rschaftsentwick­
lung und -stabilisierung ist von vorneherein
eine Aufgabe, die nie isoliert von einem
Wohnungsunternehmen in Angriff genom­
men werden kann. Doch auch private Part­
nerschaften sind nicht zielführend, sondern
es bedarf der Zusammenarbeit mit Akteuren
der Wohnungspolitik und der Sozialpolitik
(viertens), um für Problemquartiere eine
Perspektive entwickeln zu können. Erforder­
lich sind meist Infrastrukturmaßnahmen zur
Quartiersaufwertung sowie die Aktivierung
nachbarschaftlicher Selbsthilfepotenziale.
Die Entwicklung nachhaltiger und sicherer
Wohnstrukturen zählt zu den Elementen
eines sozialen Managements, das den Kern
einer solchen Partnerschaft bildet.

Dienstleistungspartnerschaften (fünftens)
bereits heute vorbereiten und umsetzen,
bedeutet die eigene Wettbewerbsfähigkeit
zu fördern. Denn der gesicherte Zugang
zu professionell geleisteten personenbezo­
genen Dienstleistungen (Gesundheit, Pfle­
ge, Alter ...) mit definierten Standards und
Konditionen wird immer mehr zu einem
wesentlichen Wettbewerbsargument. Dabei
kön nen entsprechende Dienstleistu ngen so­
wohl durch private Partnerschaften als auch
in Zusammenarbeit mit Stadt, Gemeinde
und Non-Profit-Organisationen organisiert
werden. Es liegt an den Wohnungsgenos­
senschaften, solche Dienstleistungspartner­
schaften zu initiieren.

Kulturpartnerschaften,
Ökologiepartnerschaften

Sechstens können Kulturpartnerschaften
sehr vielfältige Inhalte aufweisen und zeigen
in der Praxis auch derzeit bereits große Kreati­
vität der Beteiligten. So werden Projektkoope­
rationen oder permanente Kooperationen zur
interkulturellen Integration umgesetzt. Woh­
nungsgenossenschaften kön nen zusätzl ich
entsprechende Aufgaben in Quartiers- und
Stadtteilprogrammen übernehmen. Kultu­
relle Aktivitäten werden in Räumen oder Hal­
len von Wohnungsgenossenschaften organi­
siert. Dies geschieht sowohl durch Mitglieder
als auch durch kommunale Akteure. Darüber
hinausgehend sind manche Wohnungsge­
nossenschafen in der Lage, öffentliche Events
zu organisieren oder Kunst- und Stadthallen
in Partnerschaft mit öffentlichen Organisati­
onen zu betreiben.

Vor den aktuellen Rahmenbedingungen
des Klimawandels, des Status nicht erneu­
erbarer Energien sowie energiepolitischer
Maßnahmen werden siebtens Ökologie­
partnerschaften immer wichtiger, sind
doch Wohnungsunternehmen von diesen
Entwicklungen auf vielfache Weise direkt
betroffen. Die Umsetzung umweltpoli­
tischer Ziele von Städten und Gemeinden
kann nur durch Unternehmen erfolgen. Es
geht also um entsprechende Zielvereinba­
rungen zwischen öffentlichen Stellen und
Wohnungsunternehmen. Einzelne Elemente
davon können die gemeinsame Entwicklung
von Benchmarks (z. B. Passivhäuser, Niedrig­
energiehäuser oder Isolierungsstrategien),
die Schaffung von Informationsplattformen
oder die Förderung gemeinsam betriebener
Energieerzeugungsanlagen sein.

Erfolgsfaktoren

Nicht alle Partnerschaften zwischen Woh­
nungsgenossenschaften und Städten oder

Gemeinden sind erfolgreich. Es gilt, wesent­
liche Erfolgsfaktoren zu berücksichtigen.
Einer davon ist die geeignete Institutiona­
lisierung mit ihren gesellschaftsrechtlichen
Konsequenzen. Es ist hier nicht der Raum,
um auf diese wichtigen Details einzuge­
hen. Wohnungsgenossenschaften müssen
ein klares einzelwirtschaftliches Ziel iden­
tifiziert haben, das mit der Partnerschaft
erreicht werden soll. Ebenso wichtig ist es,
dass sich die Partner auf eindeutig ope­
rationalisierte, möglichst quantifizierte,
Ziele der Partnerschaft verständigen. Je­
de Partnerschaft benötigt eine begleiten­
de Erfolgskontrolle, die von diesen Zielen
auszugehen hat. Sie ist die Informations­
quelle, die eine Entscheidungsgrundlage
für Veränderungen der Ausgestaltung von
Public-Private-Partnerships bildet. Jede
Partnerschaft benötigt die Vereinbarung
transparenter und verbindlicher Spielre­
geln, die das Zusammenwirken von Woh­
nungsgenossenschaften sowie der Akteure
von Gemeinden und Städten steuern.

Fazit

Die Schaffung eines PublicValues kann nie
die strategische Orientierung von Woh­
nungsgenossenschaften darstellen, son­
dern dies hat immer der MemberValue zu
sein. Dies gilt auch für die Entscheidungen
über Partnerschaften. Immer dann, wenn
Partnerschaften mit Städten und Gemein­
den direkt zum wirtschaftlichen Erfolg von
Wohnungsgenossenschaften, zur Schaf­
fung von MemberValue, beitragen, kann
indirekt ein PublicValue entstehen (siehe
Abbildung 3).
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